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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCIÓN DE HARINA DE ORITO EN 
LA COMUNIDAD DE CHINAMBÍ 
 
FEASIBILITY STUDY FOR FLOUR PRODUCTION IN THE COMMUNITY ORITO 
CHINAMBÍ 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
Siendo el sector agrícola una de las actividades más importantes para el desarrollo económico en 
nuestro país, se considera fundamental planear una alternativa de inversión basado en un nuevo 
segmento de producción, poniendo en práctica los conocimientos teóricos, técnicos y prácticos  
adquiridos en la Universidad a fin de contribuir al desarrollo socio-económico del área de estudio. 
 
El propósito del presente proyecto es la oferta y comercialización de harina de orito,  con el uso 
adecuado de los recursos naturales existentes en la región de Chinambí, conservando el medio 
ambiente.  La propuesta contiene capítulos desarrollados en forma secuencial para brindar absoluta 
comprensión del contenido:  Así  el primero  describe la información necesaria recopilada para la 
ejecución del proyecto, el segundo hace referencia al estudio de mercado con sus variables e 
indicadores, el tercero corresponde al estudio de operaciones, basado en la descripción, elaboración  
y diseño del producto, el cuarto es el Estudio Financiero donde se establece las herramientas 
económicas y financieras necesarias para la ejecución y evaluación del proyecto.  
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ABSTRACT 
Agriculture being one of the most important activities for the economic development in our 
country, it is considered essential to plan an investment alternative based on a new segment of 
production, putting into practice the theoretical knowledge, technical and practical knowledge to 
the University to contribute to the socioeconomic development of the study area. 
 
The purpose of this project is the supply and marketing of flour Orito, with proper use of natural 
resources in the region of Chinambí, preserving the environment. The proposal contains chapters 
sequentially developed to provide complete understanding of content: So the first describes the 
necessary information gathered for the project, the second refers to the market study with variables 
and indicators, the third is the study of operations, based on the description, design and product 
design., the fourth is the financial study which provides economic and financial tools necessary for 
the implementation and evaluation of the project. 
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CAPITULO I.- PLAN  DE TESIS 
 
1.1 TEMA    
 
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA PRODUCCIÓN DE HARINA DE ORITO EN 
LA COMUNIDAD DE CHINAMBÍ 
 
1.2 ANTECEDENTES 
 
No hay antecedentes de la creación y desarrollo del barrio Chinambí, perteneciente a la parroquia 
rural de Jijón y Caamaño, cantón Mira, provincia del Carchi, el mismo que está compuesta por 217 
habitantes.  
 
La comunidad de Chinambí tiene una gran diversidad étnica en su población, gente mestiza, afro 
ecuatoriana y awá, constituyendo una riqueza cultural. 
 
Las festividades que se celebran cada año son: el 16 de Julio la fiesta de la Virgen del Carmen y el 
25 de Diciembre el Nacimiento del Divino Niño, la mayor parte de la población profesa la religión 
católica.  
 
Cuenta con una escuela denominada Galo Plaza Lasso, tiene una  Directora y  cuatro profesores 
más comparten sus enseñanzas a la niñez del lugar desde el nivel inicial hasta el séptimo año de 
Educación Básica, teniendo que recurrir a los sectores aledaños para continuar con su estudios 
Secundarios en la Comunidades de San Juan de Lachas, por no contar con colegio en el lugar. 
 
La gran parte de la población se dedica a la agricultura y ganadería como medio de sustento 
familiar, cultivando productos de la zona como: papaya, pepino, fréjol, plátano (verde y maduro), 
orito y seda, caña de azúcar, piña, naranjilla, ají, yuca, camote, café, cacao, entre otros, los mismos 
que abastecen al consumo local, así como a la ganadería y crianza de animales domésticos como 
aves de corral, cuyes, chanchos, etc. Hay reservas naturales y vegetación. Su flora y fauna es 
exuberante y variada. 
 
Existe en la comunidad luz eléctrica, agua potable, teléfono, la carretera de acceso es de segundo 
orden y presta sus servicios la Cooperativa Trans. Valle desde la ciudad de Ibarra. Los moradores 
realizan la compra de víveres en la feria de Guallupe, una localidad cercana; y en la ciudad de 
Ibarra.  
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La gastronomía local consiste en el caldo de gallina criolla, cuy; guanta y guatina, estos últimos son 
animales salvajes que son cazados por el hombre, pero que últimamente existe restricción por la 
conservación del ecosistema. 
 
Como lugar turístico el río Chinambí, específicamente el sitio denominado San Patricio, es 
conservado por sus moradores, a fin de preservar el medio ambiente. 
 
Limita al Norte con la quebrada Aguacate, al Sur con la propiedad del señor Arce, al Este el Río 
San Patricio; y, al Oeste: el Río Chinambí Chiquito, con una extensión de 2.200 hectáreas y clima 
subtropical  semi húmedo. 
 
Hay una Directiva barrial que vela por los intereses de la comunidad. 
 
La parroquia Jacinto Jijón y Caamaño es la más grande en extensión territorial a nivel del cantón 
Mira y se conforma por riquezas naturales de ríos transparentes que drenan sus aguas a través de 
montañas y riveras de exuberante vegetación y variada fauna propia del lugar que es manejada y 
conservada por sus pobladores.  
 
Para las comunidades de San Jacinto de Chinambí, Chinambí, San Patricio y en general para la 
parroquia Jacinto Jijón y Caamaño, el turismo comunitario es visto como uno de los ejes 
promisorios para desarrollarse social, económica y ambientalmente en forma armónica y 
sustentable.  
 
La micro cuenca del Río Chinambí, es una unidad territorial, encierra una serie de encantos 
naturales y culturales que se conjugan perfectamente para crear un producto turístico comunitario 
de calidad. 
 
1.3 PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN Y JUSTIFICACIÓN DEL TEMA  
 
PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
Se determina un bajo nivel de desarrollo económico, social y ambiental, por la explotación 
productiva insuficiente e ineficaz, la falta de inversión e iniciativa innovadora para la aplicación de 
estrategias claves y aprovechamiento de los recursos existentes en la comunidad de Chinambí. 
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JUSTIFICACIÓN DEL TEMA  
 
El presente trabajo investigativo constituye un instrumento guía que permitirá estimular la 
actividad productiva en la población en los diversos ámbitos económico, educativo, político, social, 
cultural y ambiental, estableciendo propuestas desde los actores locales. 
 
Se pretende hacer un análisis de la situación económica en la que viven los habitantes de Chinambí, 
para diagnosticar y realizar las respectivas sugerencias de cambio, sugiriendo a que tomen 
conciencia en la utilización de innovaciones tecnológicas en la producción, optimizando el proceso 
productivo y mejorando la calidad de vida de sus habitantes. 
 
La importancia del desarrollo de este trabajo, está basado en una investigación participativa, donde 
se va a aprovechar el potencial humano, técnico y económico de los habitantes para que sean los 
contribuidores de un desarrollo local sostenible. 
 
Se busca la implantación de un nuevo, innovador y nutritivo producto como es la HARINA DE 
ORITO, posicionarlo en el mercado con los estudios correspondientes. Así como el desarrollo de la 
Comunidad de Chinambí donde se produce el orito, el cual es utilizado como alimento de animales.  
 
Se pretende demostrar la importancia de un plan de desarrollo productivo a fin de promover el 
dinamismo económico y social desde los actores locales, aprovechando el potencial del barrio, 
mediante la utilización de estrategias y conservando el medio ambiente, para alcanzar un mejor 
nivel de vida de sus habitantes, evitando la migración de éstos.  
 
Con la intervención de las universidades y de los actores locales, se está impartiendo nuevos y 
adecuados conocimientos, con la finalidad de garantizar las actuaciones de la sociedad para un 
desarrollo barrial económico y sostenible, mediante el presente documento guía para direccionar. 
 
Para el desarrollo de la investigación contamos con la disposición y los recursos necesarios como 
son: materiales técnicos, humanos y económicos para ejecutar el proyecto planificado, tenemos la 
información bibliográfica y documental necesaria que gira en torno al problema que pretendemos 
investigar, sobre todo tenemos la apertura y acogida de parte de los moradores para hacer este 
trabajo que a futuro beneficiará a sus habitantes. 
 
1.4 DELIMITACIÓN DEL TEMA  
 
El presente estudio se lo efectuará tomando en cuenta aspectos económicos, sociales y ambientales. 
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1.4.1 DELIMITACIÓN ESPACIAL.  La implantación del proyecto se efectuará en la 
provincia del Carchi, en el cantón Mira, parroquia Jijón y Caamaño, comunidad Chinambí. 
 
La comunidad Chinambí está ubicada específicamente en: 
 
Norte:   Con la quebrada Aguacate 
Sur:    Con la propiedad del señor Arce   
Este:    Con el río San Patricio 
Oeste:    Con el río Chinambí Chiquito 
 
Gráfico # 1 
 
Ubicación específica de la Comunidad de Chinambí 
 
 
Fuente: Internet 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
1.4.2 DELIMITACIÓN TEMPORAL.  Se tomará en cuenta los datos de los Censos de 
Población y Vivienda;  y, Económico del año 2010. 
 
1.5 OBJETIVOS 
 
1.5.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar un estudio de factibilidad para la producción de harina de orito en la Comunidad de 
Chinambí. 
  
 
5 
 
1.5.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Analizar y determinar las características de la comunidad Chinambí.  
 Precisar el mercado de comercialización y consumo de la harina de orito. 
 Evaluar la factibilidad financiera de la producción de harina de orito. 
 
1.6 HIPÓTESIS 
 
1.6.1 HIPÓTESIS GENERAL 
 
Es factible en términos económicos y financieros la implementación de un modelo productivo de 
harina de orito en la Comunidad de Chinambí. 
 
1.6.2 HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
 
 Son óptimas las características de la Comunidad Chinambí para el desarrollo de la 
producción de harina de orito. 
 Existe mercado para la comercialización y consumo de harina de orito. 
 Es rentable y sostenible la implementación de un modelo productivo de harina de orito en 
la Comunidad de Chinambí. 
 
1.7 MARCO DE REFERENCIA  
 
1.7.1 MARCO TEÓRICO 
 
FACTIBILIDAD.- Corresponde a la facilidad de otorgar algo a alguien por medio de un convenio, 
o por políticas establecidas en un mutuo acuerdo. 
 
El estudio de factibilidad persigue la disminución de la incertidumbre y tener una perspectiva de lo 
que se logrará al llevar a cabo el funcionamiento de una planta productora de harina de orito, así 
mismo busca la eficiencia y la eficacia en el manejo de la planta productora. 
 
Al contar con un  otorgamiento de créditos,  se asegura clientes y por ende más ventas que dan 
mayor rentabilidad a la Empresa. 
 
El tema a investigar es de gran ayuda para la empresa, ya que sin duda alguna le permite la 
expansión de su mercado y cumplir con el propósito de la misma. 
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Con el fin de maximizar las ganancias de la Empresa se debe seleccionar su nivel óptimo de 
producción. Esto se puede llevar a cabo examinando las relaciones ya sea entre el ingreso total y su 
costo total o entre su ingreso marginal y su costo marginal en los diferentes niveles de producción. 
 
Las ganancias es lo que mueve un sistema de mercado capitalista. Estas proporcionan la 
motivación necesaria para impulsar a la Empresa a tomar los riesgos de organizar la producción. 
 
Hacer realidad un proyecto de una planta productora de harina de orito, es asumir un compromiso 
serio de calidad y puntualidad.  
 
Cabe destacar que la propuesta de incursionar en el tema de realizar un estudio de factibilidad para 
la producción de harina de orito concebida desde las bases, en este caso las familias y comunidades 
que están dispuestas a trabajar arduamente para dar inicio con la presente iniciativa, que además 
debe encontrarse como prioridad en los planes de desarrollo parroquial y cantonal. Así se forman 
parte de un entorno común en riquezas naturales y culturales con un gran potencial. 
 
Son aproximadamente 60 familias que distribuidas en la  comunidad forman parte activa de esta 
iniciativa, tienen alto grado de compromiso hacia la protección y conservación de su entorno en los 
diferentes aspectos sobre todo ambiental.  
 
En términos generales la zona de intervención del proyecto tiene un clima subtropical semi-
húmedo con un altitud entre 800 a 1300 msnm. Y una precipitación anual menor a los 2000 mm, la 
temperatura promedio es de 25°C. 
 
1.7.2 MARCO CONCEPTUAL 
 
MERCADO   
En teoría tradicional se dice que el mercado es un sitio o lugar donde concurren oferentes y 
demandantes para comercializar bienes y servicios. 
 
Es la actividad mediante la cual productores y consumidores se ponen de acuerdo para 
comercializar bienes y servicios en cantidad y precios determinados. 
 
El acuerdo para la comercialización se identifica como punto de equilibrio y tantos precios y 
cantidades se definen también como precio de equilibrio y cantidad de equilibrio. 
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En la época actual el mercado no necesariamente requiere de un sitio o lugar de comercialización 
puesto que el avance tecnológico determina que se puede comercializar a través de mecanismos 
informáticos tanto para la entrega de dinero económico como la recepción de los bienes adquiridos. 
 
INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
 
La investigación de mercado proporcionará información importante y relevante para evaluar la 
oportunidad del proyecto que se está armando, con respecto a las características del cliente 
potencial y de los problemas del mercado.  
 
Ayudará a tomar decisiones sobre la continuación del proyecto o la restructuración del mismo, con 
otro enfoque basado en la información recabada y sintetizada. 
 
EVIDENCIA DE MERCADO 
 
Se evidencia la necesidad del mercado que se pretende satisfacer, para esto se puede utilizar; fotos, 
grupos focales, videos, entrevistas o cualquier otra herramienta que transmita la necesidad que se 
solventará. 
 
PRODUCTO 
 
Todo proyecto industrializado o de comercialización tiene que definir las características del 
producto que va a ser comercializado. 
 
Consecuentemente debe identificar si es un producto que se vende como producto de materia 
prima; como producto en proceso o como bien final. 
 
DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
 
Se explica cuáles son los productos que ofrece el proyecto. La descripción debe ser general, clara y 
concisa. Si se tiene muchos productos se realiza una descripción general, ordenada por familias y/o 
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grupos de productos, o por prioridad de producto. Se considera la importancia o prioridad en 
relación a los beneficios que generarían. 
 
DISEÑO DEL PRODUCTO 
 
Se explica cuáles son las características del producto: empaque, embalaje, tamaño, prestaciones, 
etiquetas, etc. 
 
Se describe el empaque, embalaje, logotipo, eslogan, tamaño, presentaciones, etiquetas, etc., que 
utilizará el producto el momento que ingrese al mercado. ¿Por qué se cree que nuestro empaque es 
el más adecuado?, ¿El logotipo y eslogan tienen relación con el producto?, ¿Qué presentaciones 
tendrá el producto?, ¿Por qué? 
 
PRECIO 
 
En el estudio de mercado cobra relevancia el estudio de los precios de los bienes y servicios que se 
comercializan en el mercado y principalmente del producto que comercializa la Empresa. 
 
El entorno global de los precios determina el nivel de inflación global y el precio o precios del 
producto,  sirve para comparar con los precios de los productos que ofertan otras empresas. 
 
Un primer factor es analizar si el régimen de precios corresponde a un monopolio, duopolio, 
oligopolio o es de competencia perfecta. 
 
Si los precios son de competencia perfecta se debe analizar la estructura de los costos de la 
empresa, esto significa que el costo de producción formado por los costos de materia prima, mano 
de obra y gastos de fabricación se debe añadir los costos de distribución y venta, costos de 
financiamiento si los hubiera.      
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DETERMINACIÓN DEL PRECIO 
 
El precio es una variable de marketing que tiene un efecto directo sobre la elección de los clientes y 
un efecto indirecto sobre la percepción de la calidad. Se pueden destacar dos grandes orientaciones 
que las empresas de nueva creación suelen adoptar al empezar a competir en el mercado: 
 Precios bajos: orientados a sacrificar rentabilidad, en favor de una mayor participación en 
el mercado 
 Precios altos: orientados a ofrecer una imagen de calidad de producto en detrimento de un 
mayor volumen de ventas. Busca beneficios y una penetración selectiva. 
Se suele distinguir diferentes estrategias para fijar el precio: 
 Fijar el precio añadiendo un margen de beneficio sobre el coste. 
 Valor de mercado 
 Precios altos, cuando el producto es percibido como único por el cliente y se pretende dar 
una imagen de calidad y exclusividad. 
 Precios bajos de salida, cuando se pretende una rápida expansión del producto/servicio. 
 Precios disuasorios, cuando se pretende retraer a la competencia de entrar en el mercado 
 
 
ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN 
 
CLIENTES CLAVES 
 
Una vez que se ha definido los clientes, se debe identificar quiénes son los clientes claves, quiénes 
ayudarán a tener liquidez con las primeras ventas, y a su vez a captar más clientes. 
 
ESTRATEGIA DE CAPTACIÓN DE CLIENTES 
 
La promoción o comunicación tiene como objetivo principal trasmitir, informar, persuadir y 
recordar al mercado sobre la organización de los productos. Normalmente en una empresa nueva 
los esfuerzos en comunicación deben ir dirigidos a conseguir principalmente: 
 
 Dar a conocer la identidad de la empresa 
 Mostrarse ante el público objetivo 
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 Ganar prestigio 
 Generar un clima de confianza con los inversores  
 Empujar a los consumidores a que prueben el producto/servicio 
Hay que preguntarse: ¿Qué se quiere transmitir por medio de la promoción?, ¿cómo se va a hacer?, 
¿qué medios son los más apropiados?, ¿qué costos tiene la implementación de la estrategia de 
promoción? 
 
Describir la estrategia de ventas, la estrategia será muy distinta según el tipo de producto que se 
oferte; si se vende directamente al consumidor final, o se lo hace a través de intermediarios, si se 
vende bienes o servicios de gran consumo, etc. 
 
Se realizará una mezcla coherente y atractiva de las estrategias de los ítems anteriores para generar 
ventas (precio, distribución, promoción). 
 
PROCESO PRODUCTIVO 
 
Es el conjunto de procesos y técnicas de producción que se realizan en una empresa de producción 
hasta obtener el producto terminado. 
 
Para producir determinado bien la empresa puede utilizar procedimientos artesanales, tecnificados y 
de alta gestión productiva que aplica tecnología de punta o de última generación; todo depende de 
las características del producto y la disponibilidad de recursos financieros.  
 
Es el detalle de todo el proceso productivo, mano de obra, materiales y aspectos legales que se deben 
tener en cuenta para la elaboración de Harina de  Orito. 
 
PROCESO DE ELABORACIÓN 
 
Describe o esquematiza (flujo grama) las diferentes actividades que se deberán realizar para 
obtener el producto, estableciendo su conexión durante todo el flujo de producción. 
 
Hay que recordar que un proceso es una serie de actividades lógicas e interconectadas que 
requieren de insumos (materia prima, recursos humanos, etc.) para ser transformados por métodos 
de trabajo adecuados en un producto. Se debe tomar en cuenta que un proceso productivo que se 
realiza de una manera diferente podría generar factores innovadores. 
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De este detalle se podrá obtener un marco lógico de recursos humanos (mano de obra), físicos 
(inversiones en infraestructura) e insumos necesarios para la producción, los mismos que serán 
plasmados en los estados de egresos e inversiones. 
 
1.7.3 MARCO JURÍDICO 
 
Todo empresario debe tener claro la figura legal con la cual va a vender sus productos o servicios, 
por esto requiere de un especial análisis antes de empezar operaciones. 
 
ANTECEDENTES LEGALES 
 
(FORMA JURÍDICA DE LA EMPRESA, FORMA JURÍDICA DE TRABAJO  CON 
ALIANZAS) 
 
Existen distintas formas jurídicas para formalizar una empresa: Persona Natural, Compañía 
Anónima, Compañía Limitada, Asociación, Cooperativa. 
  
Escoger una forma jurídica para el proyecto empresarial, es cómo hacerle un traje a medida: a 
partir de las posibilidades que ofrece el marco jurídico, se debe ser capaz de encontrar la estructura 
que mejor se adapte a las necesidades y características de la empresa, en función de la actividad 
que se piensa desarrollar, y de los objetivos personales y societarios que se persigue.  
 
Por tanto, si concebimos la forma jurídica del proyecto empresarial como un traje a medida, será 
necesario, antes de realizar esta elección, tomar medidas.   
 
A continuación sugerimos una serie de criterios a tener en cuenta a la hora de realizar su elección: 
 
Una vez que se han conocido los aspecto técnicos y metodológicos del estudio de mercado es importante 
conocer las diferentes normas y disposiciones legales a las cuales se somete el proyecto así mismo se 
debe identificar la estructura administrativa para conocer su funcionamiento y en ambos casos conocer 
los costos que le representan al proyecto; los cumplimientos legales y la organización interna. 
 
Todo proyecto debe someterse a disposiciones legales establecidas en tal sentido que se pueden enfocar 
su tratamiento en los ámbitos de acción. 
 
En el ámbito interno se deben realizar obligaciones contractuales; esto es contratos con los trabajadores, 
sus obligaciones o responsabilidades sus derechos y sus remuneraciones. 
12 
 
Así mismo hay un campo mayor vinculado al ámbito externo, en el cual los proyectos deben dar 
cumplimiento en función de su naturaleza de las siguientes normas principales: 
 
 Constitución Política de la República  
 Ley de Compañías 
 Código de Comercio 
 Ley de Régimen Tributario Interno  
 Ley de Comercio Exterior  
 Ley de Seguridad Social  
 Permisos de funcionamiento. 
 
ORGANIZACIÓN ESTRATÉGICA 
 
Esta es una primera descripción general del proyecto, su visión, objetivos principales. Por lo tanto 
es importante que sus explicaciones sean claras y concisas. 
1.8. METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN  
 
1.8.1 MÉTODOS 
 
Existen gran cantidad de métodos como autores e investigadores pero conoceremos los métodos 
básicos en investigación científica como son:  
El método científico es el conjunto de pasos seguidos por una ciencia para alcanzar conocimientos 
válidos que puedan ser verificados por instrumentos confiables. Permite que el investigador deje a 
un costado su propia subjetividad. 
Su aplicación y utilización dependerá del pensamiento filosófico, político, social y doctrinario del 
investigador, así como del tema y proyecto de investigación. Para nuestro estudio vamos a aplicar 
dos métodos: 
 
MÉTODO DEDUCTIVO 
 
Es un método científico que considera que la conclusión está implícita en las premisas. Por lo tanto, 
supone que las conclusiones siguen necesariamente a las premisas: si el razonamiento deductivo es 
válido y las premisas son verdaderas, la conclusión sólo puede ser verdadera. Estudia y enfoca la 
problemática partiendo “del todo”, de la definición, del concepto para estudiar después sus partes, 
elementos o componentes. Se fundamenta en el proceso mental de la deducción. 
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MÉTODO INDUCTIVO 
 
Es un método científico que obtiene conclusiones generales a partir de premisas particulares. Es el 
más usual, que se caracteriza por cuatro etapas básicas: la observación y el registro de todos los 
hechos: el análisis y la clasificación de los hechos; la derivación inductiva de una generalización a 
partir de los hechos; y la contrastación. Estudia “desde las partes, elementos o componentes hacia 
el todo”, realiza un estudio o análisis pormenorizado de las partes hasta llegar a la formulación del 
concepto, definición, norma, principio o ley. Se fundamenta en el proceso de la inducción. 
Esto supone que, tras una primera etapa de observación, análisis y clasificación de los hechos, se 
deriva una hipótesis que soluciona el problema planteado. Una forma de llevar a cabo el método 
inductivo es proponer, a partir de la observación repetida de objetos o acontecimientos de la misma 
naturaleza, una conclusión para todos los objetos o eventos de dicha naturaleza.  
1.8.2 PROCEDIMIENTO INVESTIGATIVO 
 
Las técnicas a ser utilizadas en la investigación serán las siguientes: 
 La observación: se la realizará verificando la situación existente en la Comunidad de 
Chinambí sobre el cultivo del orito. 
 Se registrará las áreas de cultivo de orito para su tecnificación.  
 Se realizará un análisis sobre el beneficio que otorgará la producción de harina de orito 
a los agricultores y a la Comunidad de Chinambí. 
 Análisis productivo, financiero, legal y administrativo de la Empresa productora de la 
harina de orito.  
 La encuesta mediante preguntas preseleccionadas para el estudio de mercado. 
 La entrevista que puede ser controlada o libre a potenciales consumidores. 
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1.8.3 VARIABLES E INDICADORES  
Tabla # 1 
Variables e Indicadores 
 
 
VARIABLES 
 
INDICADORES 
 Producto Tasa de Producción  
 Renta  Magnitud de la Renta 
 Producción Número de Hectáreas 
cultivadas 
 Ventas Porcentaje de Ventas 
 Ingreso Magnitud de Ingresos 
 Salario Salario mínimo vital   
 Oferta  Porcentaje de producción  
 Demanda Número de consumidores  
 Balance General Estados Financieros 
 Balance de Pérdidas y 
Ganancias 
Estados Financieros 
 Flujo de Caja Indicadores Financieros 
 VAN, TIR, TMAR  Evaluación del Proyecto 
 
Fuente: Investigación encuestas realizadas 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Se observan las variables e indicadores económicos más importantes a utilizarse en el desarrollo 
del proyecto.   
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1.9 PLAN ANALÍTICO 
 
CAPÍTULO I.-     PLAN DE TESIS 
 
1.1 Tema 
1.2 Antecedentes 
1.3 Problema de Investigación y Justificación del Tema 
1.4 Delimitación del Tema  
1.4.1 Delimitación Espacial 
1.4.2 Delimitación Temporal 
1.5 Objetivos 
1.5.1 Objetivo General  
1.5.2  Objetivos Específicos  
1.6 Hipótesis  
1.6.1  Hipótesis General 
1.6.2  Hipótesis Específicas 
1.7 Marco de Referencia  
1.7.1  Marco Teórico 
1.7.2  Marco Conceptual 
1.7.3  Marco Jurídico  
1.8 Metodología de la Investigación  
1.8.1  Métodos 
1.8.2  Procedimiento investigativo 
1.8.3  Variables e Indicadores 
1.9 Plan Analítico  
 
CAPÍTULO II.- ORGANIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
2.1 Características de la comunidad de Chinambí  
2.2 Alcances del Proyecto  
2.3 Misión 
2.4 Visión 
2.5 Oportunidad de Negocio Detectada 
2.6 Estructura Funcional 
2.7 Alianzas Estratégicas 
2.8 Análisis FODA 
2.8.1 Puntos Fuertes 
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2.8.2 Puntos Débiles 
2.8.3 Oportunidades 
2.8.4 Amenazas 
2.9 Legal, Jurídico y Fiscal 
2.9.1 Antecedentes de la Empresa y las partes constituyentes 
2.9.2 Aspectos Legales  
2.9.3 Modalidad Contractual 
2.9.4    Permisos y licencias necesarios para el funcionamiento y venta de productos 
2.9.5 Cobertura de responsabilidades (Seguros) 
2.9.6 Patentes, Marcas y otros tipos de registros (Protección Legal) 
 
CAPÍTULO III.-  MERCADO 
 
3.1  Investigación de Mercado 
3.2  Fuente de Información 
3.2.1  Fuentes de Información Primarias 
3.2.1.1  Encuesta 
3.2.1.2  Evidencia de Mercado  
3.2.2  Fuentes de Información Secundarias 
3.2.2.1  Demanda 
3.2.2.2  Oferta  
3.3  Binomio Producto – Mercado 
3.4  Segmentación 
3.5  Perfil del Consumidor – Comprador 
3.6  Tamaño actual y proyectado 
3.7  Tendencias de mercado 
3.8  Factores de Riesgo 
3.9  Ingresos en base al análisis de mercado 
3.10  Análisis de la competencia 
3.10.1  Descripción de la competencia 
3.10.2  Comparación con la competencia 
3.10.3  Ventajas Competitivas 
3.10.4  Barreras de entrada 
3.11  Precio 
3.11.1  Variables para la fijación del precio 
3.11.2  Determinación del precio 
3.12  Distribución y Localización 
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CAPÍTULO II.-  ORGANIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
2.1 CARACTERÍSTICA DE LA COMUNIDAD DE CHINAMBÍ 
 
Gráfico # 2 
Vista Panorámica de la Comunidad de Chinambí 
 
 
Fuente: Fotografía observación de campo 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Comunidad.- Como concepto antropológico tiene al menos dos caras. Una refiere casi 
exclusivamente a contextos simbólicos apoyados en discursos y prácticas de identificación 
colectiva. La otra evidencia que la Comunidad constituye principalmente un contexto  
organizativo. 1 
 
No hay antecedentes de la creación y desarrollo del barrio Chinambí, perteneciente a la parroquia 
rural de Jijón y Caamaño, cantón Mira, provincia del Carchi, el mismo que está compuesta por 217 
habitantes.  
 
                                                 
1 CANTERO, Pedro; FERNANDEZ Lucía; Turismo Comunitario en el Ecuador Desarrollo y Sostenibilidad Social  
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La comunidad de Chinambí tiene una gran diversidad étnica en su población, gente mestiza, afro 
ecuatoriana y awá, constituyendo una riqueza cultural. 
 
Las festividades que se celebran cada año son: el 16 de Julio la fiesta de la Virgen del Carmen y el 
25 de Diciembre el Nacimiento del Divino Niño, la mayor parte de la población profesa la religión 
católica.  
 
Cuenta con una escuela denominada Galo Plaza Lasso, tiene una  Directora y  cuatro profesores, 
que en conjunto comparten sus enseñanzas a la niñez del lugar desde el nivel inicial hasta el 
séptimo año de Educación Básica, teniendo que recurrir a los sectores aledaños para continuar con 
sus estudios Secundarios en la Comunidades de San Juan de Lachas, por no contar con colegio en 
el lugar. 
 
La gran parte de la población se dedica a la agricultura y ganadería como medio de sustento 
familiar, cultivan productos de la zona como: papaya, pepino, fréjol, plátano (verde y maduro), 
orito y seda, caña de azúcar, piña, naranjilla, ají, yuca, camote, café, cacao, entre otros, los mismos 
que abastecen al consumo local, así como a la ganadería y crianza de animales domésticos como 
aves de corral, cuyes, chanchos, etc. Hay reservas naturales y vegetación. Su flora y fauna es 
exuberante y variada. 
 
Existe en la comunidad luz eléctrica, agua potable, teléfono, la carretera de acceso es de segundo 
orden y presta sus servicios la Cooperativa Trans. Valle desde la ciudad de Ibarra. Los moradores 
realizan la compra de víveres en la feria de Guallupe, una localidad cercana; y en la ciudad de 
Ibarra.   
 
La gastronomía local consiste en el caldo de gallina criolla, cuy; guanta y guatina, estos últimos son 
animales salvajes que son cazados por el hombre, pero que últimamente existe restricción por la 
conservación del ecosistema. 
 
Como lugar turístico el río Chinambí, específicamente el sitio denominado San Patricio, es 
conservado por sus moradores, a fin de preservar el medio ambiente. 
 
Limita al Norte con la quebrada Aguacate, al Sur con propiedad del señor Arce, al Este el Río San 
Patricio; y al Oeste: el Río Chinambí Chiquito, con una extensión de 2.200 hectáreas y clima 
subtropical  semi húmedo. 
 
Hay una Directiva barrial que vela por los intereses de la comunidad. 
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La parroquia Jacinto Jijón y Caamaño es la más grande en extensión territorial a nivel del cantón 
Mira y se conforma por riquezas naturales de ríos transparentes que drenan sus aguas a través de 
montañas y riveras de exuberante vegetación y variada fauna propia del lugar que es manejada y 
conservada por sus pobladores.  
 
Para las comunidades de San Jacinto de Chinambí, Chinambí, San Patricio y en general para la 
parroquia Jacinto Jijón y Caamaño, el turismo comunitario es visto como uno de los ejes 
promisorios para desarrollarse social, económica y ambientalmente en forma armónica y 
sustentable.  
 
La micro cuenca del Río Chinambí, es una unidad territorial, encierra una serie de encantos 
naturales y culturales que se conjugan perfectamente para crear un producto turístico comunitario 
de calidad. 
 
2.2 ALCANCE DEL PROYECTO   
 
PROYECTO.- Un proyecto es la búsqueda de una solución inteligente a un planteamiento de un 
problema tendiente a resolver, entre tantos, una necesidad humana, el proyecto surge como 
respuesta a una idea que busca la solución de un problema. 
 
En otras palabras se pretende dar la mejor solución al problema económico que se ha planteado, y 
así conseguir que se disponga de los antecedentes y la información necesaria para asignar 
racionalmente los recursos escasos a la alternativa de solución más eficiente y viable frente a una 
necesidad humana percibida. 2 
 
Hay que realizar una preparación y evaluación del proyecto: En la preparación del proyecto se 
determina la magnitud de sus inversiones, costos y beneficios. En la evaluación del proyecto se 
medirá la rentabilidad de la inversión. Ambas etapas constituyen lo que se conoce como la pre 
inversión. 
 
Con la preparación y evaluación será posible reducir la incertidumbre inicial respecto de llevar a 
cabo una inversión. En toda Empresa en funcionamiento los cambios que pueden producirse 
afectarán de una u otra manera, los flujos futuros, por lo que la aplicación de las técnicas de la 
                                                 
2 CHAIN SAPAG Nassir; SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparación y Elaboración de Proyectos. Quinta edición. 
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preparación y evaluación del proyecto adquiere una gran importancia para el análisis de los 
cambios que necesariamente todo proyecto conlleva. 3 
 
El fortalecimiento de este proyecto se ha construido a través de talleres, con la participación de los 
representantes de los agricultores de orito de la Comunidad de Chinambí, para fortalecer las 
iniciativas e impulsar las líneas de acción determinadas de una forma ordenada, para ir logrando 
resultados e impactos con el accionar de sus habitantes, así mismo es un instrumento base para 
diseñar la evaluación del trabajo que realizan los componentes de este proyecto con los moradores 
de la parroquia, convirtiéndose este documento en una herramienta de negociación de programas y 
proyectos en beneficios de los pobladores. 
        
En este contexto la planificación del proyecto permite identificar y analizar sistemáticamente las 
oportunidades y peligros actuales y futuros, los cuales combinados con otros datos importantes, 
proporcionan la base para que una organización tome mejores decisiones en el presente para 
aprovechar las oportunidades y evitar las amenazas que puedan surgir.   
 
2.3 MISIÓN 
 
Fortalecidos en principios, valores y virtudes generar harina de orito de la mejor calidad y al mejor 
precio,  a través del compromiso de nuestra gente adquirir materia prima calificada y contando con 
procesos controlados de higiene y medio ambientales alcanzar la satisfacción de todos nuestros 
clientes, asegurando un retorno adecuado de rentabilidad.  
  
2.4 VISIÓN 
 
El proyecto se orienta a constituirse en una alternativa de alimento orgánico y saludable, mediante 
nuestro producto harina de orito; en el mediano plazo estaremos firmemente establecidos en el 
mercado ecuatoriano. 
 
2.5 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO DETECTADA  
 
Se producirá harina de orito y se venderá a nivel nacional.  La planta procesadora de harina de orito 
del proyecto se ubicará en el sector de San Jerónimo de la parroquia San Pedro de la Carolina 
cabecera parroquial Guallupe del cantón de Ibarra, una zona idónea para la producción de éste 
                                                 
3 CHAIN SAPAG Nassir; SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparación y Elaboración de Proyectos. Quinta edición. 
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producto por su cercanía a las zonas de plantación de orito y por su clima seco de 9 a 10 meses en 
el año.  
 
Se enfocará el producto en la satisfacción del cliente que demanda harina para coladas y pasteles 
fundamentalmente. Se aprovechará las características nutritivas de la harina de orito y la calidad de 
producto innovador para entrar en el mercado.  
El modelo de negocio será de rotación, es decir, que el producto entrará al mercado con una 
estrategia de precio, a pesar de no tener competencia directa, si existen productos sustitutivos con 
los que hay que competir y ésta será la estrategia que se adoptará.     
 
Tabla # 2 
Oportunidad de negocio detectada 
 
 
ESTRATEGIA 
 
ROTACIÓN 
 
Fuente: Investigación  
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
La estrategia es ingresar al mercado con precios accesibles al consumidor. 
 
Se ha observado que el producto de harina de plátano ha logrado establecerse adecuadamente en el 
mercado y que existen varias marcas participando. Se ha señalado la harina de orito constituye una 
alternativa innovadora y nutritiva, por lo que tiene un nicho en el cual puede ingresar.  
 
Adicionalmente, se ha determinado que la costumbre alimenticia ecuatoriana de consumir coladas a 
partir de distintos tipos de harina constituye una oportunidad para este negocio. 
 
2.6 ESTRUCTURA  FUNCIONAL 
 
De acuerdo al análisis realizado la estructura organizacional que debe tener el proyecto, es la que se 
presenta a continuación: 
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Tabla  # 3 
Estructura Funcional 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
GERENTE GENERAL 
 
Es el representante legal de la empresa, se encargará de tomar decisiones, se desarrollará en las 
actividades administrativas, financieras, de producción, y comercialización. Las principales 
funciones son: 
 
- Dirigir y representar legalmente a la empresa. 
- Organizar, planear, supervisar, coordinar y controlar los procesos productivos de la 
empresa; la ejecución de las funciones administrativas y técnicas; la realización de 
programas y el cumplimiento de las normas legales. 
- Participar en la toma de decisiones en el consenso con respecto a planes de crecimiento de 
empresa. 
- Asignar y supervisar al personal de la empresa los trabajos y estudios que deban realizarse 
de acuerdo con las prioridades que requieran las distintas actividades e impartir las 
instrucciones necesarias para su desarrollo. 
- Evaluar de manera constante los costos de lo producido y ofertado al medio. 
- Autorizar y ordenar los respectivos pagos. 
- Supervisar y controlar al recurso humano. 
- Presentar informes a la Junta de accionistas. 
- Elaborar presupuestos de ventas mensuales. 
GERENTE 
GENERAL 
 
 
CONTADOR 
 
SUPERVISOR 
 
LAVADOR 
 
PELADOR 
 
PICADOR 
 
CARGADOR 
MOLEDOR 
EMPACADOR 
 
CHOFER 
 
GUARDIA 
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CONTADOR 
 
Debe ser un profesional graduado en contabilidad superior o C.P.A., con el fin de que cumpla con 
todas las actividades de análisis y toma de decisiones dentro de su área, con experiencia en el 
manejo contable de empresas agroindustriales de forma que resulte de gran apoyo en el desarrollo 
de esta nueva unidad de producción. Las principales funciones son: 
 
 Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones establecidas para el manejo de la 
contabilidad. 
 Estar al día en las disposiciones tributarias. 
 Ejercer estricta vigilancia y cumplimiento en las obligaciones de la empresa. 
 Actuar con integridad, honestidad y absoluta reserva de la empresa. 
 Mantener actualizada la información. 
 Estar atento a las entradas y salidas de dinero de la empresa. 
 Preparar informes sobre la situación económica y financiera de la empresa. 
 Realizar análisis financieros para establecer costo-beneficio. 
 Realizar todo el proceso contable. 
 Custodia de inversión del dinero, garantía créditos y suministros de fondos. 
 
SUPERVISOR 
 
Es el personal de apoyo directo de la Gerencia, desarrolla todas las actividades de supervisión de la 
Empresa, especialmente en el área productiva y de ventas. Las principales funciones son: 
 
 Planificar el trabajo del día, establecer la prioridad y el orden, tomando en cuenta los 
recursos y el tiempo para hacerlo, de igual forma el grado de efectividad de sus 
colaboradores, así como la forma de desarrollar dicho trabajo. Proyectar en el corto, 
mediano y largo plazo las actividades de la Empresa. 
 Tomar decisiones, procurando que sus instrucciones sean claras, específicas, concisas y 
completas, sin olvidar el nivel general de habilidades de sus colaboradores. 
 La responsabilidad de mejorar constantemente a su personal, desarrollando sus aptitudes en 
el trabajo, estudiando y analizando métodos de trabajo y elaborando planes de 
adiestramiento para el personal nuevo y antiguo, así elevará los niveles de eficiencia de sus 
colaboradores, motivándolos  hacia el trabajo, aumentará la satisfacción laboral, logrando 
un trabajo de alta calidad y productividad. 
26 
 
 Controlar y crear conciencia en sus colaboradores para que sean cada uno de ellos los 
propios controladores de su gestión, actuando luego el supervisor como conciliador de 
todos los objetivos planteados.  
 Evaluar constantemente para detectar en qué grado los planes se están obteniendo por él o 
por la dirección de la empresa. 
 
LAVADOR, PELADOR, PICADOR, CARGADOR - MOLEDOR -  EMPACADOR 
 
Son aquellos que se encargan de la elaboración y producción de los productos en procesos y los 
productos terminados. Las principales funciones son: 
 
 Cumplir con el horario asignado. 
 Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato. 
 Responder por los implementos de trabajo asignados. 
 Comunicar cualquier daño encontrado en algún sitio de trabajo. 
 Llevar al día los registros requeridos para el control de la producción. 
 Recepción, pesajes, bodegajes de materias primas, insumos y productos terminados. 
 Manejar los equipos, máquinas y herramientas de operación. 
 Realizar control de calidad en el proceso. 
 Entregar los productos terminados. 
 
CHOFER 
 
Persona que mediante la conducción de un vehículo de transporte, dará apoyo a las áreas de 
producción, para facilitar las entregas, despachos y compras para cumplir con el objetivo de la 
empresa. 
 
 Transportar en el vehículo destinado por la empresa, todos los productos, materias primas  e 
insumos, objeto de la operación del negocio. 
 Realizar las entregas del producto en los sitios y horas programados por el jefe inmediato.  
 Mantener en perfecto estado, orden y limpieza el vehículo asignado por la empresa. 
 Velar por la integridad del vehículo asignado por la empresa. 
 Velar por el buen mantenimiento que se le debe hacer al vehículo asignado por la empresa; 
cambio de aceite, revisión de líquidos, frenos, motor, etc.…. 
 Administrar y dar cuentas satisfactorias de los dineros que se le asignen para el desarrollo de 
sus actividades. 
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 Describir en el recibo de gasolina, el kilometraje con el cual cuenta el vehículo asignado por 
la empresa, en el momento de llenar el tanque. 
 Efectuar las compras de materia prima que le asigne el área de producción. 
 Informar de manera inmediata a la Gerencia, cualquier irregularidad, percance, o 
inconveniente que se presente dentro del desarrollo de sus actividades, tanto de manera 
personal como con el vehículo asignado. 
 Realizar al inicio del día, un cronograma y recorrido que garantice la optimización del 
vehículo en la realización de las tareas asignadas por las áreas, dando prioridad a aquellas 
relacionadas con el área de producción y entregas;  
 Realizar un informe en el cual describa todas y cada una de las actividades realizadas en el 
cual indique: Lugar visitado, hora y tiempo estadía y de traslado y evaluación de las labores 
planeadas. 
 Y las demás funciones que sean asignadas por la gerencia. 
 
GUARDIA 
 
Los vigilantes de seguridad podrán desempeñar las siguientes funciones: 
 
 Ejercer la vigilancia y protección de bienes muebles e inmuebles, así como la protección de 
las personas que puedan encontrarse en los mismos. 
 Efectuar controles de identidad en el acceso o el interior de inmuebles determinados, sin 
que en ningún caso puedan retener la documentación personal. 
 Evitar la comisión de actos delictivos o infracciones en relación con el objeto de su 
protección. 
 Las demás especificadas por su Superior. 
 
2.7 ALIANZAS ESTRATÉGICAS 
 
Se cuenta con alianzas estratégicas con los productores de orito del área de Chinambí y con los 
dirigentes de la comuna. De ésta manera por un lado se podrá garantizar la cadena de proveedores 
de la materia prima y por otro con el proyecto de los pobladores (pequeños productores de orito) 
tendrán una oportunidad de mejorar su nivel de vida mediante  la venta de su fruta.  
 
Al considerar a las pequeñas tiendas como un foco central para la introducción del producto nuevo, 
se llevarán a cabo alianzas estratégicas con éstos negocios para que la harina de orito se vaya 
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generando un espacio sobre todo en la mente del consumidor, para posteriormente posicionarse en 
el mercado. 
 
Además, se enfatizará el establecer alianzas y contactos con los mercados barriales en donde se 
espera tener aceptación y a partir de la cual se dará el salto a los supermercados nacionales.  
 
2.8 ANÁLISIS FODA 
 
Tras realizar el análisis pertinente, se determinó lo siguiente en cada factor:  
 
2.8.1 PUNTOS FUERTES 
Tabla  # 4 
Fortalezas 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
La fortaleza de nuestra Empresa es que es un producto innovador. 
 
2.8.2 PUNTOS DÉBILES 
Tabla # 5 
Debilidades 
 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
La debilidad de la Empresa es la falta de capacitación de los productores en el cultivo del orito. 
FORTALEZAS 
La harina de orito posee atractivas cualidades nutritivas. 
Se cuenta con contactos en la producción de orito de la zona. 
Es un producto innovador. 
El personal conoce la zona y las costumbres para relacionarse con negocios con micro 
empresas. 
DEBILIDADES 
No existe una demanda actual de harina de orito. 
La producción de orito no está adecuadamente esquematizada. 
No se cuenta con la debida capacitación de los trabajadores en la zona. 
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2.8.3 OPORTUNIDADES 
Tabla  # 6 
Oportunidades 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Las oportunidades de la Empresa es que al ser un producto nuevo, nutritivo y de alta calidad se 
puede conseguir un buen posicionamiento en el mercado.  
 
2.8.4 AMENAZAS 
Tabla # 7 
Amenazas 
 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
La amenaza que contaría la Empresa es que al ser un producto nuevo, y al carecer de capacitación 
del personal, la introducción del producto al mercado es más difícil. 
  
2.9 LEGAL, JURÍDICO Y FISCAL. 
 
2.9.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA Y  PARTES CONSTITUYENTES. 
 
La empresa  nace como una respuesta oportuna  para satisfacer las necesidades alimenticias de los 
clientes; este negocio ha sido mentalizado por quiénes estamos realizando el proyecto.  
 
OPORTUNIDADES 
Existe una demanda establecida de harina para coladas. 
El mercado valora los productos nuevos. 
La economía ha presentado un crecimiento constante en los últimos años. 
Se puede conseguir mano de obra y materia prima de bajo costo en el sector. 
AMENAZAS 
Al ser un producto nuevo, existe la posibilidad de rechazo del mercado. 
Errores en el proceso productivo de orito, debido a la poca capacitación de los productores. 
La introducción de un competidor directo en el mercado. 
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Un punto a resaltar como antecedente es que los proyectistas tienen conversaciones muy avanzadas 
con los proveedores de la materia prima, (en este caso con los pequeños agricultores) para llegar a 
un acuerdo de firma de convenios para asegurar la materia prima.  
 
2.9.2 ASPECTOS LEGALES 
 
El perfil que podría adoptar el proyecto es de constituirse en una Sociedad Anónima que se define 
como una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables está formado por la aportación 
de los accionistas que responden únicamente al monto de sus acciones, se administrará por 
mandatarios amovibles, socios o no.  
 
El objeto del proyecto y futura empresa será el producir harina de orito y distribuirla a los distintos 
puntos de venta. Cuenta con dos socios fundadores, uno de ellos aportará con el 70% del capital y 
otro con el 30% restante.  
 
Para intervenir en la formación de una compañía anónima en calidad de promotor o fundador se 
requiere la capacidad civil para contratar. La compañía se constituirá mediante escritura pública 
que, previo mandato de la Superintendencia de Compañías será inscrita en el Registro Mercantil. 
 
Para su constitución deberá estar suscrito totalmente su capital y pagado en una cuarta parte por lo 
menos, será requisito haberse depositado la parte pagada del capital social en una entidad bancaria 
en caso de que las aportaciones fuesen en dinero. 
 
La compañía anónima no podrá subsistir con menos de 2 accionistas. Se procederá a dar 
cumplimiento a las normativas vigentes legales, jurídicas y fiscales para evitar posibles 
intervenciones y multas por el no cumplimiento de las mismas. 
 
Se tiene previsto la constitución de una compañía anónima.  Se ha analizado esta figura, por 
encontrarla más apropiada para el tipo de negocio que se desea desarrollar, y por brindar más 
flexibilidad en cuanto al crecimiento, apertura a accionistas, ingreso de nuevos accionistas, y 
facilidades para la operación misma. 
 
La compañía anónima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables, está formado 
por la aportación de los accionistas que responden únicamente por el monto de sus acciones (Art. 
143 de la Ley de Compañías). 
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- Como la legislación ecuatoriana considera a la sociedad como una persona jurídica que resulta de 
un contrato entre dos o más personas, son requisitos para la validez de este contrato: la capacidad 
de las personas que intervienen en el mismo, el consentimiento sin vicios que dan las partes para su 
celebración, el objeto lícito, la causa lícita que no hace falta que consten en el contrato y las 
solemnidades que prescriba la ley. (Art. 1461 Código Civil). 
 
- Se requiere de un capital mínimo para formar este tipo de compañías. A diferencia de las 
sociedades de personas, la sociedad anónima es esencialmente capitalista, esto quiere decir que no 
se conforma en consideración a las personas que se asocian. El capital en este tipo de sociedades se 
divide en acciones, que son títulos negociables en el mercado, sin que pueda establecerse limitación 
alguna al respecto. (Art. 143 de la Ley de Compañías). Esta facilidad, puede permitir, contar con 
inversores ángel; o con accionistas que desean invertir capital en esta operación del proyecto. 
 
- La responsabilidad de los accionistas por las obligaciones de la compañía es limitada, pues 
responden únicamente hasta el monto de sus acciones. No así la sociedad de personas, que 
responde hasta el monto de su patrimonio. (Art. 143 de la Ley de Compañías). 
 
Otra ventaja que ha sido visualizada está dada comparativamente, en que mientras que las 
sociedades de personas actúan bajo una razón social, las sociedades de capital lo hacen 
ortodoxamente bajo una denominación objetiva que alude o se refiere a su actividad económica. La 
diferencia consiste en que la razón social se establece en base del nombre de los socios; en cambio 
la denominación objetiva se refiere a las actividades de la compañía, más una expresión peculiar, 
en vista de que en estas sociedades a los terceros usuarios o consumidores fundamentalmente 
interesa el capital y no la calidad de las personas que lo conforman. (Art. 144 de la Ley de 
Compañías). 
 
- Por último, también se ha visto conveniente el que la compañía anónima, sea administrada por 
mandatarios, cuyo encargo puede ser revocado en cualquier momento, que obligan a la compañía 
en virtud del mandato; pero que no contraen por razón de su administración una obligación 
personal por los negocios y actividades de la compañía, a no ser en los casos de excepción 
establecidos en la ley, que se refieren a faltas u omisiones que acarrean expresamente 
responsabilidad solidaria con ella. (Art. 144 de la Ley de Compañías). 
 
Por otra parte, existe una necesidad de realizar un registro del proceso, que se espera poder 
realizarlo, una vez que se haya probado el producto durante algún tiempo. Esto facilitará el 
desarrollo del producto, y sobre todo  el posicionamiento del producto en el mercado. 
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Dado que uno de los mercados que se espera llegar, es el de las compras públicas; se mantendrá 
permanentemente actualizado el RUC, cumplimiento de normas tributarias, y la existencia del 
RUC, con la finalidad de poder participar en este tipo de procesos de compras. 
 
2.9.3 MODALIDAD CONTRACTUAL 
 
La modalidad contractual el empleador y el empleado serán efectuados dando cumplimiento al 
Código Laboral Ecuatoriano, y los mecanismos que en este caso se establecen. 
 
Los trabajadores serán contratados inicialmente con contrato a prueba por 90 días, se realizará la 
afiliación al IESS desde el inicio de la contratación. Los valores a pagar, guardarán relación con las 
funciones que se establecen para cada uno de los contratados. Además el proyecto considerará el 
pago de todos los beneficios establecidos en la normativa vigente, que son los beneficios de ley, 
derecho a 15 días de vacaciones; beneficios de las utilidades (15%) para los trabajadores; y la 
afiliación a la seguridad social. 
 
En términos referenciales se establece la siguiente escala de contrataciones, como costo real de la 
mano de obra de un trabajador en general para nuestro caso pequeña industria se consideraran los 
siguientes rubros:  
 
Tabla  # 8 
Sueldos reales  mensuales para un Trabajador en General 
 
Ingreso real mensual 364,99 
·         Remuneración básica mínima unificada 292,00 
·         Décimo tercera remuneración 24,33 
·         Décimo cuarta remuneración 24,33 
·         Fondos de reserva 24,33 
Costos adicionales                                                 47,65 
·         Aporte al IESS          11.15 %                           32,56 
·         CNCF                           0.50 %                        1,46 
·         IECE                             0.50 %                         1,46 
·         Vacaciones                                                       12,17 
TOTAL EN DÓLARES 412,64 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Sueldo real mensual de un trabajador en general calculado de conformidad con las leyes vigentes.  
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Tabla  # 9 
Sueldo real  mensual para el Gerente 
 
Ingreso real mensual 1074,33 
·         Remuneración básica mínima unificada 900,00 
·         Décimo tercera remuneración 75,00 
·         Décimo cuarta remuneración 24,33 
·         Fondos de reserva 75,00 
Costos adicionales                                                 146,85 
·         Aporte al IESS          11.15 %                           100,35 
·         CNCF                           0.50 %                        4,50 
·         IECE                             0.50 %                         4,50 
·         Vacaciones                                                       37,50 
TOTAL  EN DÓLARES 1221,18 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Sueldo real mensual para un Gerente de acuerdo y  basado en las posibilidades de pago de la 
empresa y determinado con los valores legales vigentes establecidos en la Ley.  
 
Tabla # 10 
Sueldos real  mensual para el Contador 
 
Ingreso real mensual 724,33 
·         Remuneración básica mínima 
unificada 600,00 
·         Décimo tercera remuneración 50,00 
·         Décimo cuarta remuneración 24,33 
·         Fondos de reserva 50,00 
Costos adicionales                                                 97,90 
·         Aporte al IESS          11.15 %                           66,90 
·         CNCF                           0.50 %                        3,00 
·         IECE                             0.50 %                         3,00 
·         Vacaciones                                                       25,00 
TOTAL  EN DÓLARES 822,23 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Sueldo para un contador de acuerdo y basado en las posibilidades de pago de la empresa y 
determinado con los valor legales vigentes establecidos en la Ley.  
 
34 
 
Tabla  # 11 
Sueldo real  mensual para el Supervisor 
 
Ingreso real mensual 432,67 
·         Remuneración básica mínima unificada 350,00 
·         Décimo tercera remuneración 29,17 
·         Décimo cuarta remuneración 24,33 
·         Fondos de reserva 29,17 
Costos adicionales                                                 57,11 
·         Aporte al IESS          11.15 %                           39,03 
·         CNCF                           0.50 %                        1,75 
·         IECE                             0.50 %                         1,75 
·         Vacaciones                                                       14,58 
TOTAL  EN DÓLARES 489,78 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Sueldo para un supervisor  de acuerdo y  basado en las posibilidades de pago de la empresa y 
determinado con los valor legales vigentes en el país.  
 
Tabla # 12 
Sueldo real  mensual para el Chofer 
  
Ingreso real mensual 397,67 
·         Remuneración básica mínima unificada 320,00 
·         Décimo tercera remuneración 26,67 
·         Décimo cuarta remuneración 24,33 
·         Fondos de reserva 26,67 
Costos adicionales                                                 52,21 
·         Aporte al IESS          11.15 %                           35,68 
·         CNCF                            0.50 %                        1,60 
·         IECE                              0.50 %                         1,60 
·         Vacaciones                                                       13,33 
TOTAL  EN DÓLARES 449,88 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Sueldo para un chofer determinado con los valores legales vigentes en el país. 
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Tabla  # 13 
Sueldo real mensual para el Lavador, Pelador, Picador, Cargador-moledor-empacador y 
Guardia 
 
Ingreso real mensual 364,99 
·         Remuneración básica mínima unificada 292,00 
·         Décimo tercera remuneración 24,33 
·         Décimo cuarta remuneración 24,33 
·         Fondos de reserva 24,33 
Costos adicionales                                                 47,65 
·         Aporte al IESS          11.15 %                           32,56 
·         CNCF                           0.50 %                        1,46 
·         IECE                             0.50 %                         1,46 
·         Vacaciones                                                       12,17 
TOTAL  EN DÓLARES 412,64 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Sueldo para un lavador, pelador, picador, cargador-moledor-empacador y guardia;  determinado 
con los valores legales vigentes en el país. 
 
2.9.4 PERMISOS Y LICENCIAS NECESARIOS PARA EL FUNCIONAMIENTO Y 
VENTA DE PRODUCTOS 
 
Para el funcionamiento de la empresa se requerirá tramitar lo siguiente: 
 
 La escritura pública de constitución de la empresa.  
 El permiso de funcionamiento de la Dirección Provincial. 
 El registro sanitario para vender alimentos. 
 Las patentes correspondientes a la marca. 
 
2.9.5 COBERTURA DE RESPONSABILIDADES (SEGUROS) 
 
La empresa deberá contratar los seguros multiriesgos que sirven para englobar en un solo modelo 
por la existencia de riesgos de distintas clases como, incendios, pérdida de maquinaria, afectación a 
muebles y equipos; y, a terceros. 
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2.9.6 PATENTES, MARCAS Y OTROS TIPOS DE REGISTROS. (PROTECCIÓN 
LEGAL) 
 
Se tramitarán las patentes necesarias con el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual. 
Actualmente, no se cuenta con un paquete de identidad empresarial y de la marca para patentar, por 
lo que se realizará primero una consultoría en imagen de producto antes de decidir por un nombre, 
logo o eslogan. 
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CAPÍTULO III.-  MERCADO 
 
3.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
 
El estudio de mercado reviste de gran importancia, porque aquí están comprendidos, la 
identificación del producto, la demanda y la oferta histórica del producto a fabricarse y sus 
proyecciones. 
 
Comprende también la investigación de mercados que permiten tener una orientación sobre las 
oportunidades del mercado, la selección del mercado objetivo, el diseño de las estrategias, la 
planificación de los programas de comercialización y los canales de distribución del producto.4 
 
Se ha determinado, después de realizar una primera investigación de mercado, que sí existe 
demanda potencial de harina de orito. Para fundamentar la investigación de mercado, se realizaron 
encuestas a pastelerías y a  grupos focales en los que participaron amas de casa que cumplen con el 
perfil del potencial cliente - consumidor de la harina de orito.  
 
CÁLCULO DE LA MUESTRA Y FORMATO DE LA ENCUESTA 
 
Para efectuar las entrevistas se ha determinado tomar como punto focal el Distrito Metropolitano de 
Quito, que cuenta con más de 2 millones de habitantes; considerando los criterios de segmentación 
del producto se obtuvo que potencialmente existan 169.643 clientes que cumplen los 
requerimientos. 
Tabla # 14 
Muestra 
Total habitantes del Distrito 
Metropolitano de Quito  2.215.820 
Mujeres entre los 15 y 64 años    731.221 
Jefas de Hogar (29%)    212.054 
Ingresos Medios y Bajos (80%)    169.643 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Con el dato del Universo se procedió a efectuar el cálculo de la muestra, considerando los 
siguientes parámetros: 
                                                 
4 CHAIN SAPAG Nassir; SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparación y Elaboración de Proyectos. Quinta edición 
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Tabla # 15 
Cálculo de la muestra 
 
Universo 169.643 
Nivel de Confianza          95% 
Margen de error            5% 
Varianza de población (PXQ)           0.25 
Muestra (# encuestas)       383 
 
      Fuente: Investigación 
      Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Definición:        
    
  (   )     
 
Dónde: 
n= Tamaño de la muestra 
Z= Nivel de confianza 
         95%=1.96 
         99%=2.58 
N= Número de universo o población total a investigarse 
P= Probabilidad de éxito (0.5) 
Q= Probabilidad de fracaso (0.5) 
E2=Margen de error, del 1 al 10%, mientras menor sea el error es más confiable 
 
En base a lo señalado se ha determinado que se deben realizar 383 encuestas a potenciales 
consumidores; las encuestas se realizarán de una manera aleatoria pero considerando que se 
cumplan los criterios del perfil del consumidor. 
 
3.2 FUENTES DE INFORMACIÓN 
 
El proyecto utilizará para el estudio de mercado, las fuentes de información primarias y 
secundarias. 
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3.2.1 FUENTES DE INFORMACIÓN PRIMARIAS 
 
La fuente es primaria cuando al no existir datos respecto al volumen de consumo del producto, el 
investigador tiene que elaborar su propia información en base a encuestas, entrevistas, consultas 
especializadas, etc. 
 
3.2.1.1 ENCUESTA 
 
La encuesta es un listado de preguntas directas; objetivas que buscan proveer la información 
necesaria para el ensamblaje racional y consecuente del proyecto una vez identificadas las 
necesidades o demandas insatisfechas. 
 
Como todo proyecto es necesario pre diseñar la encuesta y desarrollar en pruebas piloto para medir 
la eficacia y objetividad de las preguntas en la consecución de los objetivos planteados. 
 
Estructura  De La Encuesta Realizada 
 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
 
La presente encuesta tiene como objetivo determinar la factibilidad para la producción de harina de 
orito. 
Por favor lea detenidamente el siguiente cuestionario y marque con una “X” la respuesta que Usted 
considere conveniente: 
ENCUESTA 
 
 
La encuesta debe ser realizada a madres de familia entre 15 y 64 años de edad: 
 
Edad      
 
 
Nivel de ingresos: 1.- Entre USD.  800 - 1.400                                                        
      
2.- < =USD.  800                          
 
Sector donde vive: 1.-  Sur                                          
         
2.-  Norte 
       
3.-  Centro                                                    
 
   4.-  Valles 
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1. ¿Conoce  Usted la harina de plátano?  
  
SI   NO 
 
 
2. ¿Ha consumido la harina de plátano?  
 
SI                        NO       
 
3. ¿Cada que tiempo Usted consume (come/bebe)  la harina de plátano? 
 
Una vez al año  
 
Una vez al mes 
 
Una vez a la semana 
 
Dos veces a la semana  
 
Más de dos veces a la semana 
 
 
4.-  ¿Consumiría harina de orito para actividades de cocina en su hogar?        
                                                                                                                       
SI                    NO 
 
5.- ¿Cuál de los siguientes productos Ud. Elaboraría con la harina de orito? 
 
1.- Coladas 
  
 
 2.-Pasteles 
 
6.- ¿Qué característica principal busca Ud. cuándo compra harina? 
 
1.-Económica 
 
2.- Calidad  
  
 3.- Sabor 
 
 4.- Nutrición  
 
7.- Estaría dispuesto Ud. a pagar 1 USD. por una presentación de 500 gr. de Harina de Orito 
 SI     NO  
 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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3.2.1.2      EVIDENCIA DE MERCADO (PROCESAMIENTO DE DATOS Y RESUMEN DE 
LA ENCUESTA) 
 
No existe en el mercado harina de orito, pero se puede establecer mediante el análisis y las 
encuestas realizadas que existe la necesidad de éste producto en el mercado ya que se entraría en un 
“océano azul” debido a que sería el único.   
 
Como datos generales en la  investigación de mercado se encontró que el promedio de edad de las 
entrevistadas es de 37,6 años; la mayor edad ha sido 64 años, mientras que la menor es de 15 años. 
En cuanto al nivel de ingresos se determinó que el 26,5% perciben entre 800 y 1.400 USD 
mensuales, mientras que el 73,5% restante cuentan con menos de 800 USD.  
 
Gráfico # 3 
Nivel de Ingresos 
 
 
           
 Fuente: Investigación 
 Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
 
 
LUGAR DE RESIDENCIA DE LAS PERSONAS ENCUESTADAS  
 
En cuanto al sector en el cual residen las personas encuestadas, el 57,5% lo tiene en el Sur de la 
ciudad; el 20,4% en el Norte; el 18,6% viven en los Valles; y  el 3,5% en el Centro. 
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Gráfico # 4 
Lugar de Residencia de las personas encuestadas 
 
             
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Gráfico # 5 
Conoce Usted la harina de plátano 
 
            
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Se demuestra que el 100% de las personas conocen la harina de plátano, no se obtuvo respuesta de 
que no conozcan este producto.   
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43 
 
Gráfico # 6 
Ha consumido harina de plátano 
 
 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
En el gráfico se muestra que el 100% de las personas han consumido harina de plátano en las 
diversas presentaciones que existen.  
Gráfico # 7 
Cada que tiempo Usted consume (come/bebe)  la harina de plátano 
 
 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
La investigación demostró que el 96% de las personas consumen harina de plátano ya sea en 
coladas, pasteles, galletas, fideos, etc. por más de dos veces a la semana en sus diversas 
presentaciones; y, el 2% consumen por lo menos dos y una vez a la semana.   
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CONSUMO DE LA HARINA DE ORITO 
 
En la formulación realizada se efectuaron preguntas que permiten evidenciar la existencia de una 
necesidad que será cubierta con el producto propuesto, tales como: ¿Consumiría harina de orito 
para actividades de cocina en su hogar?, la respuesta ha sido muy positiva, puesto que el 96,5% de 
las entrevistadas expresó que si consumiría el producto, es decir, se verifica que el bien tiene 
potencialidad; tan solo un 3,5% no consumiría harina de orito.  
 
Gráfico # 8 
 
Consumo Harina de Orito 
 
 
      Fuente: Investigación 
      Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
 
USOS DE LA HARINA DE ORITO 
 
Posteriormente, a las encuestadas que respondieron afirmativamente al consumo de Harina de Orito 
se les realizó una pregunta sobre el uso que le darían al producto, previamente se les informó de las 
bondades y cualidades de la harina de orito para preparar diferentes productos.  
 
Se encontró, que el 50,5% de las encuestadas dedicarían la harina para preparar coladas, mientras 
que el 49,5% preferirían utilizarla para preparar pasteles, por lo que gráficamente la respuesta sería 
de la siguiente manera: 
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Gráfico # 9 
Usos de la Harina de Orito 
 
 
       
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Durante la investigación de campo se encontró que en el mercado ya existe un tipo de harina muy 
similar: la harina de plátano (competencia más cercana que se tiene, se han encontrado algunas 
empresas que producen harina de plátano tales como: Plátano Oriental, Banavit y La Pradera). Éste 
tipo de harina cuenta con proveedores bien establecidos en el mercado lo que denota una 
oportunidad, ya que la harina de orito podrá competir con este producto y debido a sus propiedades 
estará en la capacidad de conquistar su propio nicho de mercado.  
 
Si se consideran las cualidades nutritivas, naturales, energéticas e innovadoras del producto “harina 
de orito”, se  determina  que se puede conseguir sin problemas un espacio en el mercado. 
 
CARACTERÍSTICAS DE LA HARINA DE ORITO 
 
 
En uno de los apartados de la encuesta se les realizó la pregunta: ¿Qué características busca cuando 
compra harina? A lo que respondieron  las amas de casa entrevistadas, principalmente buscan que 
el producto sea económico. También existen potenciales clientes que resaltaron el sabor, la calidad, 
la higiene y la nutrición. 
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Gráfico # 10 
Atributos de la Harina de Orito 
 
 
Fuente: Encuestas realizadas 
  Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Los atributos de la harina de orito corresponden: el 33 % a la calidad, el 30.3 % que es económica, 
el 20.2 % nutritiva; y, el 16.5 % al sabor que brinda a los consumidores. 
 
3.2.2 FUENTES DE INFORMACIÓN SECUNDARIAS 
 
La fuente es secundaria cuando se puede encontrar información respeto a datos de consumo, 
precios, periocidad de consumo, etc., en libros, estadísticas, informes institucionales, revistas 
especializadas, etc. Como por ejemplo Registro de la población del INEC, Población 
Económicamente Activa, Registros de producción de MAGAP respecto a la producción de la fruta, 
tipos de frutas, volúmenes de producción, rendimiento por hectárea y eficacia en el cultivo. 
   
Lo importante es tomar fuentes de información confiables que no generen distorsiones para 
elaborar el proyecto, porque en base a dichas informaciones hay que elaborara proyecciones que 
pueden resultar distorsionadas.  
 
3.2.2.1 DEMANDA 
 
Es la decisión que toman los individuos en la sociedad por utilizar sus recursos con el objeto de 
satisfacer sus necesidades, buscando siempre maximizar su utilidad, satisfacción y bienestar.  
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MÉTODOS DE LA PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
 
Existen algunos métodos o procedimientos para proyectar la demanda, por ejemplo los métodos 
estacionales toman en cuenta los niveles de consumo, acorde a estaciones como invierno, verano, 
época de navidad, día de la madre, etc. Son procedimientos acordes al consumo que existen en esas 
épocas.   
También hay un método basado en las elasticidades, que toma en cuenta el consumo en función del 
tipo de producto y su comportamiento en el mercado. Nosotros vamos a dar énfasis en las tasas de 
crecimiento promedio anual o global y en la extrapolación de tendencias que muestra el consumo a 
través de los procedimientos de los mínimos cuadrados. Aquí constan cuatro procedimientos 
definidos que se basan en funciones como son: la lineal, exponencial, potencial y logarítmica. 
Lo importante está en que la serie histórica que se utiliza debe ser confiable y consistente porque en 
caso de no serlo la proyección se realizará con errores que no deben permitirse porque desfiguraría 
completamente el análisis o estudio de mercado.  
 
FÓRMULAS DE LOS MÉTODOS DE LA PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
 
MÉTODOS DE LAS TASAS DE CRECIMIENTO 
 
 TASA DE PROMEDIO GLOBAL 
     (   )                                 Dónde:           (  
  
)
 
    
 TASA DE CRECIMIENTO ANUAL 
     (   )                                 Dónde:             
  
   
 
MÉTODOS DE EXTRAPOLACIÓN DE TENDENCIAS 
 
1. FUNCIÓN LINEAL 
                                                Dónde el coeficiente de correlación es:              
  
 
2. FUNCIÓN EXPONENCIAL 
                                                    Dónde el coeficiente de correlación es:                  
      
 
3. FUNCIÓN POTENCIAL 
                                                    Dónde el coeficiente de correlación es:                   
      
 
4. FUNCIÓN LOGARÍTMICA 
                                     Dónde el coeficiente de correlación es:     √      [(    ) ]   
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3.2.2.2 OFERTA 
 
Es la relación a las cantidades que pueden ser ofrecidas o pueden ser proporcionadas por quienes 
tienen el comportamiento de proveer bienes y servicios, comprende el estudio de aquellos 
productores del mismo tipo de bien que intentamos producir. Tienen por objeto conocer cómo se 
han atendido y se atenderán a futuro las demandas o necesidades de la comunidad.  
 
El análisis se basa en el estudio de la competencia, consecuentemente resulta complejo realizar 
estimaciones de algo aparentemente desconocido, sin embargo a través de algunos procedimientos 
indirectos de información se puede tener una idea aproximada de los volúmenes de producción y 
venta de competencia.  
 
El análisis independientemente de los volúmenes de producción debe tomar en cuenta la calidad del 
producto y los precios de venta. 
 
La oferta depende de algunos elementos similares para todas las empresas, como son los costos de 
producción,  disponibilidades de insumos,  restricciones gubernamentales,  desarrollos 
tecnológicos, precios de los bienes sustitutivos, etc.   
 
Es conveniente analizar el régimen de la oferta, esto es si es monopolio, duopolio, oligopolio o 
corresponde a competencia perfecta, estos factores son fundamentales para saber en qué 
condiciones se va a enfrentar a la competencia.  
 
En términos generales el análisis de la oferta debe considerar algunos elementos como los 
siguientes:  
 
 Número de productores 
 Localización de los productores 
 Capacidad instalada y utilizada de los oferentes 
 Calidad y precio de los productos 
 Sistemas de comercialización y ventas 
 Planes de expansión 
 Fuentes de abastecimiento nacional e importado 
 Volumen y origen de las importaciones 
 Volumen y destino de las exportaciones 
 Magnitud de la inversión fija (maquinarias, equipos, instalaciones) 
 Número de trabajadores, etc. 
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MÉTODOS DE LA PROYECCIÓN DE LA OFERTA 
 
Se utilizan los mismos métodos y procedimientos aplicados a la demanda, consecuentemente lo que 
cambia son los datos respecto a la información obtenida, se supone que estos datos se han logrado a 
través de fuentes segundarias y primarias de información, lo importante en este caso es de que 
exista confiabilidad en los datos que se van a procesar. 
 
De lo expuesto se desprende que se utilizan tasas de crecimiento anual o global, procedimiento de 
los mínimos cuadrados, donde están las funciones: lineal, exponencial, potencial y logarítmica. 
 
Tabla # 18 
Proyección de la Oferta 
 
PROYECCIÓN DE LA OFERTA EN KILOS DE 
HARINA DE PLÁTANO EN EL DISTRITO 
METROPOLITANO DE QUITO 
 
                   OFERTA  
  AÑOS (X)   VALORES (Y)  
 2012 5.922.720,00 
 2013 6.041.174,40 
 2014 6.161.997,89 
 2015 6.285.237,85 
 2016 6.410.942,60 
 2017 6.539.161,45 
 2018 6.669.944,68 
 2019 6.803.343,58 
 2020 6.939.410,45 
 2021 7.078.198,66 
 
   PROYECCIONES DE LA OFERTA CON TASA 
DE CRECIMIENTO DEL 2% 
  
Fuente: INEC y Encuestas realizadas 
  Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
ANÁLISIS:  
Partiendo que la Oferta que refleja el mercado a través de los competidores directos es de 
5’922.720,00 kilos de harina anuales, con un crecimiento del 2% durante 10 años, de acuerdo a la 
tasa de natalidad del Ecuador y sumando la capacidad instalada del proyecto, esto es 79.200,00 
kilos, aún no es suficiente para satisfacer la demanda (menos optimista) existente y proyectada en 
el mercado (6’877.703,33 kilos). 
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3.3 BINOMIO PRODUCTO – MERCADO 
 
La  harina  de orito es una alternativa saludable, nutritiva y orgánica para la cocina de las amas de 
casa que desean mejorar los hábitos alimenticios de sus familias procurando el bienestar de cada 
uno de sus miembros. El producto se venderá a nivel del Distrito Metropolitano de Quito, haciendo 
énfasis en las tiendas de barrio y mercados en primera instancia. 
 
3.4 SEGMENTACIÓN 
 
Después de analizar la situación del mercado se ha procedido a realizar la segmentación del mismo 
determinándose lo siguiente: 
 
El producto se venderá a nivel del Distrito Metropolitano de Quito. Las zonas de influencia del 
producto son las  urbanas y semi-urbanas.  
 
De acuerdo al análisis efectuado se ha determinado que la  mayor aceptación del producto es en la 
clase media y baja, cuyos ingresos varían desde el salario mínimo hasta los 1.400 dólares. 
Partiendo de lo mencionado se puede definir la siguiente segmentación: 
 
Tabla # 21 
Segmentación del Distrito Metropolitano de Quito 
 
Tipo de variable  Descripción de la variable  
Geográfica  
Región: Distrito Metropolitano de Quito 
Zonas: Urbanas y sub-urbanas 
Demográfica  
Edad: 15-64 
Sexo:  Mujeres 
Social Descripción: Madres de Familia 
Económica  Nivel de ingresos: Medios y Bajos  
Comportamiento 
Beneficios: Ahorro Económico, calidad  
Nivel de uso: Medio (Complementario)  
Frecuencia de uso:  Normal 
Disposición al Pago: Bajo-Medio  
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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En base a las variables de segmentación que se han utilizado se puede determinar que 
potencialmente en el Distrito Metropolitano de Quito, existen alrededor de 169.643 potenciales 
clientes consumidores de harina de orito (entiéndase por consumidor a la jefa de hogar que se 
encarga de realizar las compras, puesto que los consumidores de los productos finales en base a la 
harina de orito serán los núcleos familiares tipo, que actualmente están compuestos por 4 personas 
en promedio), puesto son las que cumplen los criterios de sexo, edad y nivel económico, es decir, 
mujeres entre los 15 y 64 años (madres de familia que ejerzan la jefatura de hogar, de acuerdo a un 
estudio de la CEPAL, el 29% de las mujeres ecuatorianas ejercen este rol en los hogares) y que se 
encuentren en un nivel económico medio o bajo (cerca del 80% de población está en éstos niveles 
económicos).  
 
A esta cantidad de potenciales clientes se las ha definido en base al siguiente análisis: 
 
Tabla # 22 
Potenciales Clientes 
 
Variable Cantidad 
Mujeres del Distrito Metropolitano de Quito  1’152.226 
Entre 15 y 64 años de edad     731.221 
Madres de Familia Jefas de Hogar (29% 
según CEPAL) 
    212.054 
Ingresos Medios y Bajos (80%)     169.643  
Potenciales consumidores (4 personas 
según Familia Tipo) 
    678.572 
                                               
Fuente: INEC 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Es de importancia mencionar que existe un segmento de mercado por cautivar, siendo este las 
pastelerías que se encuentran ubicadas principalmente en las zonas urbanas de las grandes 
ciudades; lo que se pretende es introducir la Harina de Orito como un insumo para la elaboración 
de pasteles; la idea será realizar degustaciones in situ y con eso generar expectativa de demanda en 
los consumidores para que finalmente las pastelerías se constituyan en un potencial cliente.    
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3.5 PERFIL DEL CONSUMIDOR – COMPRADOR 
 
El producto está dirigido principalmente a las amas de casa, fundamentalmente las que se hacen 
cargo de la compra de los productos alimenticios para los hogares. Las familias que consumirían el 
producto serían de clase media y baja. Uno de los usos más frecuentes que se le da a la harina de 
plátano (la más cercana competencia), es el de mezcla para coladas. Con seguridad el consumidor 
de harina de orito presentará las mismas costumbres alimenticias, sin embargo el producto se podrá 
diferenciar por su mayor valor nutricional y energético tal y como lo demuestran los estudios de 
laboratorio realizados.5  
 
 3.6 TAMAÑO ACTUAL Y PROYECTADO 
 
La Oferta es un número de unidades de un bien o servicio que los productores están dispuestos a 
vender a determinados precios. 
 
Un trabajo de investigación de la oferta, constituirá la cuantificación de la oferta existente, 
mediante la determinación de los principales productores: Capacidad instalada y utilizada, 
participación en el mercado, capacidad técnica y administrativa para respaldar ampliaciones, 
localización respecto del área de consumo, los precios, calidad y presentación de los productos, 
sistemas de comercialización, crédito y asistencia al usuario, descuentos, canales de distribución y 
publicidad. 6 
 
Dado que no existe actualmente harina de orito en el mercado, se utilizó datos correspondientes a 
otros mercados para determinar el posible tamaño del mismo, al cual accederá la harina de orito.  
 
La Harina de Orito se venderá a nivel del Distrito Metropolitano de Quito. Se planea vender una 
cantidad que oscila alrededor de las 79.2 toneladas anuales, lo cual significa una producción de 6.6 
toneladas al mes. 
 
El mercado ecuatoriano consume cerca de 500 mil toneladas de harina de trigo al año (harina que 
más se produce y consume en el país). Esto significa que la producción de harina de orito, en 
relación con el mercado de la harina más popular, la de trigo, es del 0.016%.  
 
                                                 
5 Con el fin de establecer el valor energético se realizó un estudio de laboratorio para demostrar que la harina de orito 
tiene un valor nutricional superior a la harina de plátano. Se remite como anexo No. 7. 
6 CHAIN SAPAG Nassir; SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparación y Elaboración de Proyectos. Quinta edición. 
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De acuerdo a un estudio de las Molineras, las provincias de Guayas, Pichincha y Manabí son las 
que más consumo de harinas realizan. 
 
Se proyectó un crecimiento anual de la producción de harina de orito del 2% de acuerdo a la tasa de 
crecimiento de la población, considerando que el producto empezaría a afianzarse en el mercado 
con lo que aumentaría su aceptación y consecuentemente se requerirá incrementar la producción. 
 
3.7 TENDENCIA DE MERCADO 
 
Se ha observado que la producción de harinas alternativas con relación  a las harinas tradicionales 
ha ido en aumento en los últimos años. La harina de plátano, por ejemplo, ha logrado establecerse 
en el mercado y han surgido nuevas marcas (señaladas más adelante) que participan en el mercado.  
 
De igual manera, otras variedades de harina, como la harina de haba y la harina de yuca, han 
presentado un crecimiento en el mercado. La tendencia del mercado en general podría establecerse 
como creciente incluso debido al cambio que los consumidores están experimentando en sus 
hábitos alimenticios y que cada día empiezan a preocuparse más por la salud, la harina de orito es 
un bien natural que proviene de una materia prima orgánica (lamentablemente los pequeños 
productores del orito no cuentan con Certificación Orgánica actualmente, sin embargo, se espera en 
un futuro potenciar esto, para que el proyecto pueda promocionar su producto como Orgánico)   
Tabla  # 23 
Tendencia de Mercado 
Tendencia Creciente 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
La tendencia que la harina de orito tiene en el mercado es creciente. 
 
3.8 FACTORES DE RIESGO 
 
Entre los factores de riesgo se puede mencionar: 
 Sequías prolongadas  
 Enfermedades en las plantaciones  de orito  
 Exigencias de los productores de orito 
 Entrada de nuevos competidores 
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Para corregir los factores de riesgo en el eslabón agrícola (producción del orito) se prevé hacer un 
control permanente del proceso productivo mediante la contratación de un ingeniero agrónomo que 
trabaje en la cadena de proveeduría de la materia prima.  
En cuanto a los productores lo que se hará es suscribir contratos de entrega de la fruta. Con relación 
a la entrada de nuevos competidores al mercado lo que se intentará es posicionarse en el nicho 
determinado y lo más importante será lograr la fidelidad  del cliente hacia el producto, lo que se 
conseguirá mediante la oferta de un producto de calidad que cumpla con los requerimientos del 
consumidor. 
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3.10 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA  
 
3.10.1 DESCRIPCIÓN DE LA COMPETENCIA 
 
Una vez analizado el mercado se ha determinado que existen las siguientes harinas de plátano que 
constituyen la competencia indirecta del producto: 
 
1. Oriental  
2. Banavit  
3. La Pradera 
 
Es de importancia mencionar que al momento no existe harina de ORITO en el mercado. 
 
Un punto importante que se pudo obtener de la investigación de mercado es que la mayoría de 
clientes se fijan mucho en el precio al momento de seleccionar el bien; es por ello que a 
continuación se presentan los precios de la harina de plátano de las tres marcas competidoras: 
 
Tabla # 25 
Precios de la competencia 
 
Nombre del producto Peso en gramos  PVP 
Oriental  400 g. $ 1.02 
Banavit  400 g.  $ 1.04 
La Pradera 400 g.  $ 1.00 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
La competencia directa de la harina de orito, es más costosa y su contenido es en menor cantidad. 
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En cuanto, a la presentación del producto de la competencia es la que se muestra a continuación: 
 
1. Oriental: 
Gráfico # 11 
Harina de Plátano Oriental 
 
 
 
Fuente: Internet 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
2. Banavit: 
Gráfico # 12 
Harina de Plátano Banavit 
 
 
Fuente: Internet 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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3. Harina la Pradera:  
Gráfico  # 13 
Harina de plátano La Pradera 
 
Fuente: Internet 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Dentro de las actividades que se han realizado en la investigación de mercado, se hizo un 
acercamiento con una agencia de promoción y publicidad, quienes ya han tenido experiencias con 
productos de harina y han sabido dar algunas recomendaciones en cuanto al empaque y 
presentación del producto.  
 
Como una información adicional, se ha investigado también los precios y las presentaciones de 
otras harinas  que podían competir con la Harina de Orito: 
 
Tabla # 26 
Productos de la competencia indirecta 
Nombre del producto Peso en gramos  PVP 
Harina de maíz 500 g. $ 0.89 
Harina de quinua     1 kg. $ 1.60 
Harina Santa Lucía     1 kg. $ 1.76 
Maicena Iris  400 g. $ 1.13 
Machica 500 g. $ 0.67 
Quinua  500 g. $ 1.62 
Maizabrosa 500 g. $ 0.86 
Tapioquita 400 g. $ 1.16 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
La competencia indirecta de la harina de orito se encuentra en el mercado en diversas 
presentaciones y precios.  
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En cuanto a los canales de distribución de la competencia indirecta se ha determinado que tienen 
los supermercados tales como: Supermaxi, Santa María, Aki y algunas bodegas del Mercado 
Mayorista dentro de sus vías de venta. Conseguir la distribución de la Harina de Orito por éstos 
canales es uno de los objetivos de mediano plazo del proyecto. 
 
3.10.2 COMPARACIÓN CON LA COMPETENCIA  
 
El producto Harina de Orito es una nueva alternativa alimentaria, además tiene más calorías  por 
cada 100 gramos, más humedad, más proteína y menos carbohidratos, los cuales constituyen 
importantes atributos que marcan la competitividad de este producto. 
 
El precio de la Harina de Orito será muy competitivo en el mercado, cabe mencionar que se puede 
llegar al mismo precio de la competencia indirecta pero la presentación contendrá más gramos por 
funda, dándole así un incentivo al consumidor a adquirir nuestro producto. 
 
Se puede  indicar que la competencia indirecta ya está posesionada en el mercado nacional (una de 
las debilidades que se puede mencionar de éstos competidores es que la materia prima que utilizan 
para la elaboración de la harina de plátano es materia que se utiliza para otros mercados de 
consumo a nivel nacional e internacional), sin embargo, la harina de orito cautivará un nicho 
específico que guste más del orito, además que se ofertará el producto a un precio llamativo. En el 
caso de la harina de plátano la Pradera se utiliza el barraganete, que es un producto de consumo 
masivo en todo el país.  
 
3.10.3 VENTAJAS COMPETITIVAS 
 
Dentro de las ventajas competitivas que tiene la Harina de Orito se pueden señalar:  
 
 Es un producto  innovador ya que no existe en el mercado.  
 Se tiene un mayor valor nutricional que las de la competencia indirecta. 
 Su presentación contendrá un mayor peso, es decir, una mayor cantidad de producto. 
 Precio atractivo y accesible para el segmento establecido.  
 Se le dará un valor social al producto, puesto que con el proyecto se generará empleo, se 
les dará una oportunidad de mejorar la calidad de vida de los pequeños productores, mediante 
el incremento de sus ingresos. 
 La producción del Orito es totalmente orgánica; la planta tiene una duración de más de 
25 años, es decir, se la cultiva una sola vez.  
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 El orito es una planta resistente a plagas, exceso de lluvias, sequías y utiliza diferentes 
materias primas.  
 La competencia  utiliza materias primas que tienen una duración máxima de 4 años y 
tienen que volver a sembrar. No son resistentes a plagas y sequías prolongadas. 
 El orito es una planta que está en peligro de extinción y con este proyecto se fomentará 
su cultivo. 
 
3.10.4 BARRERAS DE ENTRADA 
 
La principal barrera será el desconocimiento del consumidor hacia este nuevo producto, sin 
embargo, realizando un buen trabajo de promoción se podrá mitigar esta barrera de entrada.  
 
3.11 PRECIO 
Desde el punto de vista de la mercadotecnia, el precio es una variable controlable que se diferencia 
de los otros tres elementos de la mezcla o mix de mercadotecnia (producto, plaza y promoción) en 
que produce ingresos; los otros elementos generan costos. 
Por ello, es de vital importancia que empresarios, mercadólogos y personas involucradas con el 
área comercial de una empresa u organización, conozcan cuál es la definición de precio desde una 
perspectiva de mercadotecnia. 
El precio es la expresión de valor que tiene un producto o servicio, manifestado por lo general en 
términos monetarios, que el comprador debe pagar al vendedor para lograr el conjunto de 
beneficios que resultan de tener o usar el producto o servicio. 
 
3.11.1 VARIABLES PARA LA FIJACIÓN DEL PRECIO 
 
Las variables consideradas para la fijación del precio del producto han sido las siguientes: 
 
1. El precio que tiene la competencia 
2. El costo de producción del producto 
 
El producto hará énfasis en una estrategia de rotación para ingresar al mercado, por lo que es 
indispensable analizar el precio de la competencia y así  determinar el precio de la Harina de Orito.  
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Se ha establecido que el precio de la harina debe cubrir todos los costos relacionados con el 
proyecto, sin embargo se recalca que el precio se fundamentará mediante la comparación de la 
competencia. 
 
3.11.2 DETERMINACIÓN DEL PRECIO   
 
La competencia de la cual se partió para realizar la determinación del precio fue principalmente la 
que se dedica a producir harina de plátano, la más cercana al producto. Al analizar los precios de la 
competencia, se encontró con  los siguientes precios en la cadena de supermercados Supermaxi: 
 
Tabla # 27 
Precios de la competencia directa en Supermercados SUPERMAXI 
 
Producto Presentación  Precio 
Oriental  400 g. $ 1.02 
Banavit  400 g.  $ 1.04 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
En los supermercados Santa María se encontró lo siguiente: 
 
Tabla # 28 
Precios de la competencia directa en Supermercados SANTA MARÍA 
 
Producto Presentación  Precio 
La Pradera 400 g. $ 0.95 
Oriental 400 g.  $ 1.02 
Banavit  400 g.  $ 0.99 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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Por último, en los supermercados MAGDA. 
Tabla # 29 
Precios de la competencia directa en Supermercados MAGDA 
 
Producto Presentación  Precio 
Oriental 400 g. $ 1.15 
Banavit 400 g.  $ 1.04 
Banarica 400 g.  $ 1.06 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
En las tres tablas anteriores, se determina que en los diferentes Supermercados, existen diversas 
marcas y los precios varían en la misma presentación. 
 
Considerando los precios citados, se ha determinado que la funda de 500 gramos de harina de orito 
se venderá a $0.90 centavos de dólar a los canales de distribución. Éste precio, más el 10% que 
aproximadamente le carga la distribuidora al precio, en promedio, daría un precio al consumidor 
final de $0,99; siendo un precio calculado bastante competitivo y accesible para los consumidores.  
 
Por otro lado, se puede mencionar  que el precio establecido estará en la capacidad de cubrir todos 
los costos de producción (fijos y variables), además que generará un excedente que garantizará la 
sostenibilidad del proyecto en el tiempo, esto se verificará en la parte financiera. 
 
Tabla # 30 
Precio determinado de la harina de orito en su presentación de 500 gramos  
 
PRECIO DEL PRODUCTO  
PRECIO A NUESTROS CLIENTES 
(Facturación) USD. 0,90 
PRECIO DE VENTA AL PÚBLICO   USD. 1,00 
 
Fuente: Investigación de mercado  
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Ya con el precio establecido, se procedió a investigar  la disposición al pago por el producto, para 
lo cual se realizó una pregunta en el focus group, en la que se hacía referencia al precio. Se 
encontró que si existe una disposición al pago al precio que se ha determinado para la Harina de 
Orito; hay que destacar que la presentación del producto genera un valor agregado a los 
consumidores, ya que la harina de orito se venderá en bolsas de 500 gramos, mientras la mayoría 
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de la competencia las expende con 400 gramos, este punto incluso significará una ventaja 
competitiva del producto.  
 
Es importante tener presente que, aunque no se tenga competidores directos, la cantidad de 
sustitutos que existen para la harina de orito hacen de este producto bastante sensible al precio, por 
lo que la estrategia de introducción al mercado será muy vinculada a este tema.  
 
3.12 DISTRIBUCIÓN Y LOCALIZACIÓN 
 
En primera instancia cuando el producto se encuentre en una etapa de introducción, se venderá el 
producto en las tiendas de barrios, mercados mayoristas, ferias libres y pastelerías. El producto será 
comercializado en fundas plásticas de 500 gramos. Para realizar la distribución del producto a los 
locales de venta, está planeado utilizar el vehículo (camión).  
 
En las siguientes etapas como de crecimiento y madurez, se contará ya con movilización propia 
especializada (furgones/camionetas que se dediquen específicamente a esta actividad) y los canales 
de distribución constituirán además de las pequeñas tiendas de barrio y ferias, las bodegas y mini 
mercados; en una etapa en la cual el producto ya esté posicionado en el mercado, se contempla 
distribuir mediante las grandes cadenas de supermercados. 
 
En la siguiente tabla se muestra la estrategia de distribución que se plantea el proyecto: 
 
 Tabla # 31  
Estrategia de Distribución 
 
Etapa Distribución/Canales Mecanismo 
Introducción 
 
Tiendas de Barrio, Ferias y 
Pastelerías. 
 
Visita directa tienda a tienda, 
mediante  movilización 
propia (camión). 
Crecimiento/Aceptación 
 
Tiendas de Barrio, Ferias y 
Pastelerías. 
 
 
 
 
Visita tienda a tienda, 
mediante movilización propia 
especializada 
(furgones/camionetas que se 
dediquen específicamente a 
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Bodegas y Mini mercados. 
esta actividad) 
 
Entrega de productos a 
mayoristas, mediante 
movilización propia 
especializada 
(furgones/camionetas que se 
dediquen específicamente a 
esta actividad. 
Madurez 
 
Tiendas de Barrio, Ferias y 
Pastelerías. 
 
 
 
 
 
Bodegas y Mini mercados. 
 
 
 
 
 
 
 
Cadenas de Supermercados: 
Supermaxi, Tía, Santa María, 
etc. 
 
 
Visita tienda a tienda, 
mediante movilización propia 
especializada 
(furgones/camionetas que se 
dediquen específicamente a 
esta actividad. 
 
Entrega de productos a 
mayoristas, mediante 
movilización propia 
especializada 
(furgones/camionetas que se 
dediquen específicamente a 
esta actividad. 
 
Entrega de productos a 
Supermercados, mediante 
movilización propia 
especializada 
(furgones/camionetas que se 
dediquen específicamente a 
esta actividad. 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
Estas son las etapas por las cuales el producto tendrá que enfrentar en el mercado para su 
posicionamiento y distribución, detectando un crecimiento empresarial. 
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3.13 ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN DEL PRODUCTO 
 
Publicidad 
 
“La publicidad nos informa, nos atrae, nos divierte, nos convence, nos persuade y, en ocasiones, 
nos inoportuna y nos defrauda. 
 
La publicidad es un arte, debe ser una ciencia, es un negocio y una realidad cotidiana”. 7 
 
“Funciones de la publicidad” 8 
 
Los estudios del fenómeno publicitario señalan y comentan estas funciones propias. 
 
1. Informa y aconseja, generosa e insistentemente, sobre los productos, servicios, marcas y 
toda suerte de bienes disponibles. 
2. Facilita la toma de decisiones, no sólo porque informa de la existencia de todos estos 
bienes, además porque remarca sus características más deseables y los hace realmente 
atractivos. 
3. Distingue y remarca la personalidad de las empresas y de las marcas y, así, respalda la 
calidad de lo que se produce y se comercializa. 
4. Reduce y simplifica los costos de distribución al generalizar y difundir los procesos de 
compra. 
5. Estimula y facilita la competencia y mejora la calidad de los bienes porque identifica las 
marcas y promueve la variedad de los que se ofertan en los mercados. 
6. Toma en cuenta no sólo las necesidades de los compradores y usuarios, también, y 
preferentemente, sus expectativas y anhelos. 
7. Publicita y promueve los incentivos (tanto materiales como culturales), de la sociedad 
democrática y de la libre empresa. 
8. Facilita los recursos necesarios para que los medios de comunicación preserven su 
independencia de los gobiernos, de los partidos políticos y, especialmente, de los grupos de 
poder. 
9. Estimula la reflexión y la acción consiguiente respecto de los asuntos, problemas y 
valores sociales, en las causas de bien público. 
                                                 
 
7 APRILE, Orlando C. “La publicidad puesta al día”. Editorial La Crujía. Buenos Aires, Argentina. 2006. P. 19 
8 APRILE, Orlando C. “La publicidad puesta al día”. Editorial La Crujía. Buenos Aires, Argentina. 2006. PP. 19, 20 
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10.  La publicidad informa, orienta, dirige, persuade y convence sobre muchos asuntos y casos 
relacionados con la vida cotidiana. 
 
Medios publicitarios 
 
“Los medios publicitarios tienen la capacidad de informar, promocionar y socializar modos 
culturales, estilos de vida y de consumo, estereotipos y valores apreciados por las sociedad.” 9  
 
Entre ellos tenemos: 
 
El punto de venta. 
 
“La formidable tendencia hacia la concentración y la masificación que favoreció a los 
supermercados y a los shoppings, potenció la publicidad In Store Media. 
 
Ventajas: 
 
La publicidad en el punto de venta pone en contacto, en el mismo lugar y al mismo tiempo, a todos 
los protagonistas: compradores/usuarios, productos/servicios, publicidad/promoción. No se logra 
esto en ningún otro medio excepto en Internet en algunos casos. 
 
Infinita variedad de soportes: displays, exhibidores, monitores, pisos, pantallas, parlantes, etc. 
Ganas de comprar que tiene la mayoría de mortales que acude a esos lugares. 
 
Desventajas: 
 
 La saturación. 
 
 Contaminación visual. 
 
 La mayoría de estas publicidades están en función de las promociones de venta. 10 
 
 
 
                                                 
9 APRILE, Orlando C. “La publicidad puesta al día”. Editorial La Crujía. Buenos Aires, Argentina. 2006. P. 52 
10 APRILE, Orlando C. “La publicidad puesta al día”. Editorial La Crujía. Buenos Aires, Argentina. 2006. P. 120 
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Publicidad exterior o vía pública. 
 
“En la actualidad, este tradicional medio está resurgiendo con la aparición de nuevos soportes y una 
mayor dedicación profesional. La nómina corriente de estos vehículos incluye: afiches de papel, 
afiches iluminados y luminosos, gigantografías, vallas espectaculares, back Light, front Light, 
medianeras, rutas, transportes y otros en aeropuertos y terminales. 
 
Ventajas: 
 
 Visibilidad permanente 
 
 Construye recordación, vía repetición. 
 
 Versatilidad. 
 
 Aporte de identidad corporativa 
 
Desventajas: 
 
 Saturación publicitaria. 
 
 Contaminación visual. 
 
 Fugacidad. 
 
 Necesaria restricción del mensaje. 11 
 
Internet 
 
Es necesario tener en cuenta que Internet no es solo e-publicidad, también es comercio electrónico, 
marketing interactivo, negocios, información, y a veces, arte. 
 
 
 
 
                                                 
11 APRILE, Orlando C. “La publicidad puesta al día”. Editorial La Crujía. Buenos Aires, Argentina. 2006. P. 115 
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Ventajas: 
 
o Innovadora combinación de negocios, técnicas, artes y su capacidad multimedia: imágenes, 
textos, audio, video y animación, en un mismo soporte. 
 
o Por sus características tiene afinidad solamente con ciertos productos, servicios, mensajes y 
personas. 
 
Desventajas: 
 El escaso porcentaje de conectados (aunque esta cifra va en constante aumento). 
 El reduccionismo de la pantalla. 
 La lentitud y el costo de conexión. 
 Falta de sistemas de medición generalizados y aceptados. 
 
“Carteles publicitarios” 12 
 
Por el tamaño se entiende que es un póster o cartel, aquel diseño impreso que sobrepase el tamaño 
DIN A3. 
 
El diseño de un cartel publicitario o un póster es uno de los retos más atractivos que un diseñador 
puede encontrar. Un cartel o un póster están hechos para captar la atención a las personas mientras, 
éstas, se encuentran en movimiento y para que sean visibles desde grandes distancias e impactantes 
por su gran dimensión. 
 
Características de los carteles o posters 
 
Gráficamente un cartel debe presentar un correcto equilibrio de todos los elementos que contiene. 
Las imágenes, gráficos, fotos y textos deben representar una línea de comunicación que permita al 
ojo humano (y al cerebro) dirigirse de un punto de información a otro. Esto crea movimiento y 
dinamismo. Los puntos de información no son colocados por casualidad, sino que son creados por 
el diseñador para influir en el lector. 
 
 
 
                                                 
12 MOLINS Simo, Ramon: “El cartel publicitario”. 
http://www.fotonostra.com/grafico/cartelesyposters.htm. Marzo del 2010 
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El diseño de posters y carteles 
 
En un cartel, los textos y los tipos de letras son elementos importantes que deben ser realzados 
usando distintos colores, y a ser posible colores muy llamativos y diferentes tamaños. Esto ayudará 
a los clientes a leer el cartel con facilidad. 
 
También debemos seleccionar un tipo de letra ancha, negrita y con un tamaño de letra grande 
(mínimo 16 puntos) para los encabezamientos. 
 
Si el cartel tiene distintos encabezamientos, utilizaremos dos o más tamaños de letra. 
 
El color del texto debe encontrarse contrastado con el color de fondo: si el fondo es oscuro, utilizar 
letra clara y viceversa. Cuanto menor sea el contenido mejor, y si tiene que aparecer mucha 
información, intentaremos que los datos sean gráficos. 
 
Promoción. 
 
“La publicidad edifica la imagen de marcas mientras la promoción estimula las ventas. 
 
La promoción de ventas se espera que provoque un incentivo temporario de consumo, informe, 
responda y eventualmente, premie a los consumidores, neutralice y responda a tácticas agresivas de 
la competencia, respalde y apoye a los canales de distribución y, finalmente, aumente 
razonablemente las ventas.” 13 
 
Técnicas promocionales 
 
“Se toman en cuenta los targets básicos de la promoción de ventas. 
 
Promociones vinculadas con los distribuidores y mayoristas, abarcan una serie de transacciones 
comerciales o incentivos (descuentos, bonificaciones, ofertas, etc.) que responden a tácticas de 
marketing. 
 
 
 
 
                                                 
13 APRILE, Orlando C. “La publicidad puesta al día”. Editorial La Crujía. Buenos Aires, Argentina. 2006. PP171,172 
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3.13.1 CLIENTES CLAVES 
 
Se ha determinado que los clientes claves para dar un empuje al producto, esencialmente en la 
etapa de introducción, son las tiendas de barrio y los mercados (ferias) y pastelerías. A partir del 
posicionamiento en estos puntos de venta de la Harina de Orito, se  crecerá hacia otros puntos de 
venta más grandes.  
 
Partiendo de lo expresado y en base al análisis se puede establecer que el cliente clave son las 
tiendas de barrio, mercados y pastelerías en una primera instancia, es por esto que se tendrá que 
hacer bastante énfasis en el ingreso a estos canales.   
 
3.13.2 ESTRATEGIA DE CAPTACIÓN DE CLIENTES 
 
Para captar clientes, se utilizarán herramientas del marketing mix, específicamente de promoción y 
publicidad BTL (Below  the line), la cual permitirá emplear formas de comunicación no masivas, 
es decir,  dirigidas a los segmentos específicos. Para llevar a cabo esta tarea se plantean las 
siguientes estrategias: 
 
1. Se  harán degustaciones de productos elaborados con harina de orito tales como coladas y 
pasteles en tiendas de barrio, ferias (en los días correspondientes), pastelerías. 
Adicionalmente, se hará esta labor en escuelas e instituciones a fin de generar e impulsar 
demanda.  
2. Se realizarán exposiciones demostrativas de cómo elaborar productos utilizando harina de 
orito, esto se lo hará enfocándose en los potenciales clientes sobre todo amas de casa; el 
mecanismo se lo hará mediante la ejecución de focus group y serán tipo talleres. Si se 
realiza esto con eficiencia, se verá que los consumidores finales demandarán harina de 
orito en los canales de distribución antes mencionados.  
3. Además, como una acción complementaria se planea realizar publicidad en los sitios de 
venta para incrementar el posicionamiento del producto en la mente de los consumidores, 
esto se lo haría con materiales tales como trípticos, banners, etc.  
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CAPITULO IV.-  OPERACIONES 
 
4.1 PRODUCTO 
Gráfico # 14 
Planta de Orito 
 
Fuente: Internet 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
El banano tiene su origen probablemente en la región indo malaya donde han sido cultivados desde 
hace miles de años.  
 
Desde Indonesia se propagó hacia el sur y el oeste, alcanzando Hawái y la Polinesia. Los 
comerciantes europeos llevaron noticias del árbol a Europa alrededor del siglo III A. C., aunque no 
fue introducido hasta el siglo X. De las plantaciones de África Occidental los colonizadores 
portugueses lo llevarían a Sudamérica en el siglo XVI, concretamente a Santo Domingo. 
Rizoma o bulbo: Tallo subterráneo con numerosos puntos de crecimiento (meristemos) que dan 
origen a pseudotallos, raíces y yemas vegetativas. 
Sistema radicular: Posee raíces superficiales que se distribuyen en una capa de 30-40 cm, 
concentrándose la mayor parte de ellas en los 15-20 cm. Las raíces son de color blanco, tiernas 
cuando emergen y amarillentas y duras posteriormente. Su diámetro oscila entre 5 y 8 mm y su 
longitud puede alcanzar los 2,5 - 3 m. en crecimiento lateral y hasta 1,5 m en profundidad. El poder 
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de penetración de las raíces es débil, por lo que la distribución radicular está relacionada con la 
textura y estructura del suelo. 
Tallo: El verdadero tallo es un rizoma grande, almidonoso, subterráneo, que está coronado con 
yemas, las cuales se desarrollan una vez que la planta ha florecido y fructificado. A medida que 
cada chupón del rizoma alcanza la madurez, su yema terminal se convierte en una inflorescencia al 
ser empujada hacia arriba desde el interior del suelo por el alargamiento del tallo, hasta que emerge 
arriba del pseudotallo.  
Hojas: Se originan en el punto central de crecimiento o meristemo terminal, situado en la parte 
superior del rizoma. Al principio, se observa la formación del pecíolo y la nervadura central 
terminada en filamento, lo que será la vaina posteriormente. 
La parte de la nervadura se alarga y el borde izquierdo comienza a cubrir el derecho, creciendo en 
altura y formando los semilimbos. La hoja se forma en el interior del pseudotallo y emerge 
enrollada en forma de cigarro. Son hojas grandes, verdes y dispuestas en forma de espiral, de 2 - 4 
m .de largo y hasta 1,5 m. de ancho, con un peciolo de 1 m. o más de longitud y un limbo elíptico 
alargado, ligeramente decurrente hacia el peciolo, un poco ondulado y glabro. Cuando son viejas se 
rompen fácilmente de forma transversal por el azote del viento. De la corona de hojas sale, durante 
la floración, un escapo pubescente de 5 - 6 cm. de diámetro, terminado por un racimo colgante de 
1-2 m. de largo. Éste lleva una veintena de brácteas ovales alargadas, agudas, de color rojo púrpura, 
cubiertas de un polvillo blanco harinoso. De las axilas de estas brácteas nacen a su vez las flores. 
Flores: Flores amarillentas, irregulares y con seis estambres, de los cuales uno es estéril, reducido a 
estaminodio petaloideo. El gineceo tiene tres pistilos, con ovario ínfero. El conjunto de la 
inflorescencia constituye el “régimen” de la platanera. Cada grupo de flores reunidas en cada 
bráctea forma una reunión de frutos llamada “mano”, que contiene de 3 a 20 frutos. Un régimen no 
puede llevar más de 4 manos, excepto en las variedades muy fructíferas, que pueden contar con 12-
14. 
Fruto: Baya oblonga. Durante el desarrollo del fruto éstos se doblan geo trópicamente, según el 
peso de este, determinando esta reacción la forma del racimo. Los bananos son polimórficos, 
pudiendo contener de 5-20 manos, cada una con 2-20 frutos, siendo su color amarillo verdoso, 
amarillo, amarillo-rojizo o rojo. 
Los bananos comestibles son de partenocarpia vegetativa, o sea, desarrollan una masa de pulpa 
comestible sin ser necesaria la polinización. Los óvulos se atrofian pronto, pero pueden 
reconocerse en la pulpa comestible. La partenocarpia y la esterilidad son mecanismos diferentes, 
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debido a cambios genéticos, que cuando menos son parcialmente independientes. La mayoría de 
los frutos de la familia de las Musáceas comestibles son estériles, debido a un complejo de causas, 
entre otras, a genes específicos de esterilidad femenina, triploidía y cambios estructurales 
cromosómicos, en distintos grados. 
REQUERIMIENTOS EDAFOCLIMÁTICOS 
Clima 
El banano exige un clima cálido y una constante humedad en el aire. Necesita una temperatura 
media de 26-27 ºC, con lluvias prolongadas y regularmente distribuidas. Estas condiciones se 
cumplen en la latitud 30 a 31º norte o sur y de los 1 a los 2 m. de altitud. Son preferibles las 
llanuras húmedas próximas al mar, resguardadas de los vientos y regables. El crecimiento se 
detiene a temperaturas inferiores a 18 ºC, produciéndose daños a temperaturas menores de 13 ºC y 
mayores de 45 ºC. 
En la cuenca Mediterránea es posible su cultivo, aunque no para producir frutas selectas, en las 
localidades donde la temperatura media anual oscila entre los 14 y 20 ºC y donde las temperaturas 
invernales no descienden por debajo de 2 ºC. 
En condiciones tropicales, la luz, no tiene tanto efecto en el desarrollo de la planta como en 
condiciones subtropicales, aunque al disminuir la intensidad de luz, el ciclo vegetativo se alarga. El 
desarrollo de los hijuelos también está influenciado por la luz en cantidad e intensidad. 
La pluviosidad necesaria varía de 120 a 150 mm de precipitaciones mensuales o 44 mm semanales. 
La carencia de agua en cualquier momento puede causar la reducción en el número y tamaño de los 
frutos y en el rendimiento final de la cosecha. 
Los efectos del viento pueden variar, desde provocar una transpiración anormal debida a la 
reapertura de las estomas foliar, siendo el daño más generalizado, provocando unas pérdidas en el 
rendimiento de hasta un 20%. Los vientos muy fuertes rompen los peciolos de las hojas, quiebran 
los pseudotallos o arrancan las plantas enteras inclusive. 
Suelos 
Los suelos aptos para el desarrollo del cultivo del banano son aquellos que presentan una textura 
franco arenosa, franco arcillosa, franco arcillo limosa y franco limosa, debiendo ser, además, 
fértiles, permeables, profundos (1,2-1,5 m), bien drenados y ricos especialmente en materias 
nitrogenadas. El cultivo del banano prefiere, sin embargo, suelos ricos en potasio, arcillo-silíceos, 
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calizos, o los obtenidos por la roturación de los bosques, susceptibles de riego en verano, pero que 
no retengan agua en invierno. 
La bananera tiene una gran tolerancia a la acidez del suelo, oscilando el PH entre 4,5-8, siendo el 
óptimo 6,5. Por otra parte, los bananos se desarrollan mejor en suelos planos, con pendientes del 0-
1%. 
Harina de Orito 
 
El diseño de un proyecto parte con la identificación del producto que se desea producir y vender, el 
mismo que servirá de base para realizar el análisis del consumidor, la demanda y la oferta actuales 
y proyectados. 
 
Para el efecto, se debe analizar los usos y especificaciones del bien o servicio, las especificaciones 
cuantitativas y cualitativas, incluyendo los sub productos que genere. 14 
 
Todo proyecto industrializado o de comercialización tiene que definir las características del 
producto que va a ser comercializado. 
 
Consecuentemente debe identificarse si es un producto que se vende como producto de materia 
prima, como producto en proceso o como bien final. 
 
Debemos ser muy claros con respecto a identificar las características del producto esto es su uso, 
consumo, tamaño, peso y demás beneficios que repartamos a los consumidores y tomar en cuenta 
los posibles daños que pueden generar su mala utilización, su fecha de elaboración, vencimiento, 
etc.   
     
4.1.1 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
 
Es un producto con valor agregado a partir de la fruta del orito. La descripción del producto se la 
hace a continuación: 
 
 Se venderá fundas de 500 gramos de Harina de orito.  
 Tendrá un precio de alrededor de un dólar al consumidor final, dependiendo de la 
distribuidora.  
                                                 
14 CHAIN SAPAG Nassir; SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparación y Elaboración de Proyectos. Quinta edición. 
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 La harina de orito será una alternativa nutritiva, rica en proteína, azúcares y 
carbohidratos.  
 El uso típico que se le dará a la harina de orito es el de insumo para preparación de 
coladas y pasteles.  
 
Al final del presente plan de negocios se puede encontrar, en el Anexo 6, un análisis químico de 
una muestra de harina de orito. 
 
4.1.2 DISEÑO DEL PRODUCTO 
 
El producto se venderá en bolsitas de 500gramos. Se consultó con un experto en diseño industrial 
que recomendó diferenciase de la competencia, que vende su producto en bolsas normales de 400 
gramos que se ubican horizontalmente en el mostrador. Ésta forma de colocar el producto ocasiona 
que se pierda el diseño realizado en el frente del producto y solo se pueda ver el diseño de la parte 
inferior.  
 
La propuesta fue incluir un doblez en la parte inferior de la funda que le permita mantenerse 
vertical más fácilmente y así poder mostrar al cliente el diseño completo.  
 
Para realizar el diseño del producto, se tomará en cuenta el diseño de la competencia, que ya tiene 
bastante tiempo en el mercado. Ésta práctica de realizar un diseño parecido al de la competencia es 
utilizada frecuentemente en marketing y permite aprovechar el conocimiento de una empresa que 
ya conoce al cliente por bastante tiempo y además permite tomar ventaja de la posición de esa 
marca en las percepciones del cliente.  
 
Es decir, el cliente, que percibe calidad al ver el diseño de la mejor competencia, percibirá 
igualmente calidad si el diseño de la Harina de Orito se asemeja al de la mejor competencia.  
 
Concretamente, no se realizó un diseño definido. Sin embargo, se  ha determinado que en el frente 
del empaque irá “Harina de Orito”, haciendo énfasis en “orito” y sacando ventaja de lo innovador 
de nuestro producto. Abajo, igualmente en el frente del empaque irá una frase que resalte la palabra 
“nutritivo”, con el objeto de señalar la ventaja competitiva del producto. Los colores del empaque 
serán, verdes, rojos, amarillos y blancos. El logotipo será un “orito” alegre que comunique fortaleza 
y características nutritivas. 
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4.1.3 ASPECTOS DIFERENCIALES 
 
El producto atraerá al cliente debido a varios atributos que contiene tales como los que se detallan a 
continuación: 
 
 Es un producto nutritivo y saludable.- El Orito contiene mayor nivel de azúcares que el 
plátano, y además posee características nutritivas atractivas como carbohidrato y proteínas. 
 Precio.- El precio será mejor al de la competencia indirecta y totalmente accesible y 
ajustado a la disposición de pago de los potenciales clientes. 
 Cantidad de producto.- Se venderá harina de orito en bolsas de 500gr mientras que la 
mayoría de la competencia vende en bolsas de 400 gr. Esto  permitirá potenciar la 
estrategia de rotación del producto, ya que el cliente relacionará “buen precio  y mayor 
cantidad”. 
 Calidad.- El producto cumplirá con todos los requerimientos de calidad establecidos para 
su comercialización como por ejemplo con el Registro Sanitario pertinente.  
 Durabilidad.- Se planea utilizar una funda que se pueda parar fácilmente. La competencia 
utiliza fundas sin doblez en el fondo, esto ocasiona molestias una vez abierto el producto, 
pues al no poder pararse fácilmente, se corre el riesgo de que se estropee y de que se 
derrame la harina. El producto se podrá almacenar fácilmente gracias a éste nuevo modelo 
de bolsa. 
 Innovación.- El producto es nuevo en el mercado, esto atraerá a consumidores que buscan 
alternativas para su alimentación. 
 
4.2 PROCESO PRODUCTIVO 
PROPAGACIÓN 
La bananera es incapaz de producir semillas viables por lo que solo es posible su reproducción y 
perpetuación a través de la propagación vegetativa o asexual. Por tanto, las "semillas" utilizadas 
para la siembra corresponden a partes vegetativas tales como retoños y cormos o hijos que, una vez 
separados de la planta madre, pueden realizar su ciclo de crecimiento y producción. 
Lo más recomendable es que el agricultor seleccione el material de siembra a partir de plantas 
madres vigorosas, sin signos visuales de ataques de plagas y enfermedades, realizando limpieza y 
desinfección del mismo. Los hijos seleccionados deben ser tipo espada, evitando el uso de aquellos 
catalogados como orejones o de agua, ya que han perdido su vitalidad por desequilibrios 
nutricionales o estrés hídrico. 
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Existen diversos métodos y formas de propagación: 
Propagación tradicional: Es el sistema de propagación más antiguo y hace uso de hijos o retoños. 
Se caracteriza por la escasa o nula aplicación de prácticas culturales básicas, de manera que las 
plantas se encuentran bajo libre crecimiento, lo que provoca un alto índice de competencia entre 
ellas. El material de propagación usado en este sistema proviene generalmente de la misma 
plantación, siendo la eficiencia del mismo baja, existiendo, además, riesgo de diseminación de 
plagas y enfermedades. 
Propagación por división de cormos: Puede ser aplicada a cormos procedentes de plantas jóvenes 
o recién cosechadas. Para su aplicación es necesario ubicar e identificar las yemas presentes en el 
cormo, lo que hace que el sistema sea altamente eficiente. Las principales etapas para su aplicación 
son las siguientes: 
 Selección del material: Se recomienda el uso de cormos aparentemente sanos y vigorosos. 
El número de plantas a generar dependerá del tamaño del mismo, por lo que los cormos 
pequeños no son recomendables. 
 Limpieza y lavado: A los cormos seleccionados se les eliminan los restos de tierra, las 
raíces, aquellas partes que se encuentren afectadas por diversos daños y la parte aérea. 
 Desinfección: Se prepara una solución de agua y cloro a razón de 5 mL · L-1 de agua, en la 
cual se sumergen los cormos durante tres minutos para su desinfección. 
 Exposición de las yemas: Se corta la base de la hoja más externa hasta llegar a la 
siguiente, quedando expuesta una yema lateral en un punto en forma de "V" formado por la 
intercepción de las bases de las hojas. 
 Corte: Una vez descubiertas todas las yemas posibles en el cormo, se procede a realizar 
cortes en secciones, tratando en lo posible de dejar en cada sección una yema visible. 
 Siembra: Se realiza en canteros previamente preparados o directamente en bolsas de 
plástico tratando que la yema se encuentre cubierta por tierra o por el sustrato y cercana a 
la superficie. 
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4.2.1 PROCESO DE ELABORACIÓN 
 
El proceso de elaboración de la Harina de Orito es el siguiente: 
 
 
Tabla # 32 
Proceso de Elaboración de la Harina de Orito 
 
Transporte de la Fruta 
 
 
Apilamiento 
 
 
Lavado 
 
 
Pelado 
 
 
Secado 
 
 
Molido 
 
 
Enfundado 
 
 
Empacado 
 
 
Almacenado 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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Tabla # 33 
Ilustración del proceso de Elaboración de la Harina de Orito 
  
Transporte 
 
  
 
 
 
Apilamiento 
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Lavado 
 
 
 
 
 
 
 
Pelado 
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Secado 
 
 
 
 
 
 
 
 
Molido 
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Enfundado 
 
 
 
 
 
 
Empacado 
      
 
  
87 
 
Almacenaje 
 
 
 
 
4.2.2 CAPACIDAD INSTALADA O TAMAÑO 
 
La capacidad máxima instalada de la planta asciende aproximadamente 480 kilos al día, 
considerando que el molino de cribas cuenta con una producción máxima de alrededor de 60kg/h y 
si se considera la jornada de 8 horas al día se llega a la cantidad mencionada. Se prevé producir 300 
kilos diarios de harina de orito en primera instancia, para lo cual necesita una cantidad de alrededor 
de 1103 kilos de materia prima diarios; (que de acuerdo a la investigación realizada no existirá 
inconveniente de contar con esta cantidad de orito, por cuanto la oferta es muy amplia, los datos se 
muestran en el siguiente párrafo). Tomando estos valores, significa que se utilizará 
aproximadamente el 62.50% de la capacidad productiva total del molino.  
 
En lo que respecta a la producción del orito por parte de los pequeños productores con quien ya se 
tiene un acercamiento firme para que conformen la cadena proveedora, se tiene que su producción 
máxima de fruta es de 150.000 kilos mensuales con las 10 hectáreas que tienen activas al momento 
(la producción de la fruta está vigente y se potenciará mediante el apoyo técnico que generará la 
empresa con la contratación de un técnico agrícola), es decir, si se contempla una producción de 22 
días al mes se requerirán cerca de 24.266 kilos de orito; cantidad mucho menor a la disponible. 
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4.2.3 TECNOLOGÍAS NECESARIAS PARA LA PRODUCCIÓN 
 
 Para la producción de harina de orito  se requiere la siguiente maquinaria: 
 
Tabla # 34 
Maquinaria utilizada para la producción de la harina de orito 
ADQUISICIONES DE MAQUINARIA VALOR EN USD 
Molino industrial 2.644 
Emplasticadora y selladora 3.000 
Maquina cosedora de costales 2.000 
Computador                                                                    500 
Otras herramientas(carretilla) 120 
         TOTAL MAQUINARIA                                                   8.264 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Como se puede apreciar el valor que se requiere invertir en maquinaria  asciende a USD. 8.264. 
Para llegar a los valores mencionados, se realizaron varias cotizaciones y se investigó los 
requerimientos de maquinaria para realizar harina de orito. Se puede encontrar una copia de una 
cotización del molino de cribas requerido para procesar el orito, en el Anexos 8.  
 
4.2.4 CRONOGRAMA DE PRODUCCIÓN 
 
Para producir un kilo de harina de orito se necesita 3.676470 kilos de orito.  
 
Se planea producir 300 kilos de harina de orito diarios. Para lograr procesar ésta cantidad de harina 
de orito se requiere una cantidad de 1.103 kilos de materia prima (orito) diarios.  
 
El camión realizará 2 viajes semanales  transportando 3.3 toneladas de orito en cada viaje. Se ha 
determinado que se mantendrá un stock de 2134 kilos de orito, lo que permitirá producir una 
cantidad de 580 kilos de harina de orito. 
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Tabla # 35 
Cronograma de Producción 
 
 
CRONOGRAMA DE PRODUCCIÓN 
CANTIDAD  UNIDADES 
Materia prima necesaria para producción mensual 24.266 Kilos 
Número de camiones de 3.3 toneladas a la semana         2 camiones 
Total Materia prima adquirida mensualmente 26400 kilos 
Producción Mensual de harina de orito 6.600 kilos mensuales 
Stock planificado de materia prima (promedio mensual) 2.134 kilos 
Cantidad que se puede producir a partir del stock    580 kilos 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Con la cantidad de stock citada se puede asegurar la producción mensual.  
 
Se diseñó el galpón para que pueda almacenar una cantidad superior a 4 toneladas de orito con el 
fin de poder manejar las descargas del camión de 3-4 toneladas más el stock disponible para la 
producción.  
 
4.2.5 CONTROL DE CALIDAD 
 
Se planea un control de procesos de calidad integral, se lo puede dividir en las siguientes etapas: 
 
 CALIDAD MATERIA PRIMA 
 
Se organizará capacitaciones para los productores de orito en Chinambí, donde se localizará la 
mayoría de nuestros proveedores. Además, se hará seguimiento de la producción con un ingeniero 
agrónomo.  
 
 CALIDAD PROCESO PRODUCTIVO 
 
Se mantendrá un control completo de todas las etapas del proceso productivo, cuidando la higiene 
permanentemente y la calidad de los insumos. En el largo plazo se buscará entrar en procesos de 
certificación de calidad y correcto manejo de materias agrícolas. 
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 CALIDAD POST PRODUCCIÓN 
 
Mediante una constante comunicación con los distribuidores se buscará atender sus necesidades 
adecuadamente. Se realizará comparaciones de calidad en entregas y atención con la competencia y 
se mantendrá los más altos requerimientos de eficiencia y puntualidad tanto en pagos como en 
entregas. Solo de ésta manera podremos entrar efectivamente en el mercado. 
  
 CALIDAD PRODUCTO FINAL 
 
Se hará encuestas con el fin de medir la satisfacción del cliente final y de ésta manera poder 
conocer sus requerimientos. Éste proceso nos será muy útil para mantener un control de las 
percepciones de nuestro clientes finales sobre el producto y así poder implementar cambios 
adecuadamente en el caso de que sea necesario. 
 
4.3 EQUIPOS E INFRAESTRUCTURA NECESARIOS 
 
Los equipos e infraestructura indispensable para el emprendimiento son los que se describen a 
continuación: 
 
 TERRENO:  
 
Se planea adquirir un terreno en la zona de San Jerónimo de la parroquia San Pedro de la Carolina, 
cabecera parroquial Guallupe del cantón de Ibarra para la construcción de un pequeño galpón 
donde se procesará la materia prima. La zona de San Jerónimo es idónea para la producción debido 
a su clima: es esencialmente seco y permite el secado más rápido de la materia prima. Un terreno 
en ésta zona de alrededor de 300 m2, tamaño suficiente para los requerimientos de nuestro 
proyecto, se puede adquirir en alrededor de 1.500 dólares.  
 
 GALPÓN: 
 
Galpón de construcción mixta de 120 metros cuadrados: Su piso es de baldosa antideslizante, 
paredes enlucida, emporadas y recubiertas con pintura lavable. El techo es de láminas de aluminio 
y zinc soportadas sobre una estructura metálica de hierro correctamente pintado colocada sobre las 
columnas de la estructura a la que están soldadas. Sus características son: 
 
Zona de recepción de materia prima 
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Zona de lavado.- Es un tanque de cemento armado recubierto con baldosas de color blanco, con 
entrada de agua fría y caliente y un desagüe en su base para facilitar la limpieza. 
Zona de proceso 
Zona de administración  
Zona de guardianía  
Baños y Casilleros.- Se dispone de baños completos y zona de casilleros con ducha para todo el 
personal. 
Se ha cotizado este galpón y se ha llegado a fijar en un precio de 23.000 dólares. 
 
 MAQUINARIA:  
 
MOLINO DE CRIBAS: 
 
Será necesario adquirir un molino de cribas industrial, cuyo  costo es de $2.644; está constituido 
por 4 - 8 dientes de rotor, para perforar la materia prima en dos pasos grueso y fino, todos los 
elementos del molino que están en contacto con la materia prima son de acero inoxidable. El 
molino está sentado sobre una mesa de anclaje, contiene una tolva de entrada, dispensador y canal 
de desfogue, su motor es de 3 HP/2840 rpm, 110/ 220 V, malla gruesa genera partículas de 3mm y 
malla fina genera partículas de 0.45 mm.  
 
EMPACADORA – EMPLASTICADORA  
 
Una Empacadora-Emplasticadora cuyo costo es de $3.000; es una termo empacadora – 
emplasticadora de pedal que trabaja a una temperatura de hasta 160 grados centígrados, requiere de 
corriente de 110V.  
 
SELLADORA DE COSTALES Y FUNDAS  
 
Una selladora de costales y fundas con un costo de $2.000, es una termo selladora de pedal que 
trabaja a una temperatura de hasta 160 grados centígrados, requiere de corriente de 110V.  
 
MESA DE ACOPIO, CORTE  Y DESPULPADO 
 
Es una mesa de acero inoxidable con filo elevado a fin de evitar la caída de la materia prima al 
suelo; en sus esquinas posee agujeros para facilitar el drenaje, limpieza y corte de la fruta. 
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ESTANTERÍAS 
 
Son estructuras de acero inoxidable diseñadas para colocar 20 bandejas desde el piso hasta el techo 
con separaciones de 10 cm entre bandeja y bandeja. 
 
GAVETAS PARA LA FRUTA 
 
Están hechas de plástico y perforadas por todos sus extremos para hacerlas más livianas y 
ventiladas. 
 
GAVETAS PARA COLOCACIÓN DE PULPAS 
 
Están hechas de plástico y sin perforaciones. 
 
BALANZA ELECTRÓNICA DE MESA 
 
Es una balanza digital en el que se puede llegar a pesar hasta 3000 g. 
 
BALANZA DE PLATAFORMA 
 
Tiene una capacidad de hasta 150Kg. 
 
CARRETILLAS  
 
Se planea utilizar dos carretillas de acero inoxidable para transportar la materia prima dentro del 
galpón.  
 
EQUIPOS DE APOYO. (PC, SUMADORAS, FAX, MUEBLES DE OFICINA, PAPELERÍA) 
 
Un equipo de cómputo completo, sumadoras, equipo de teléfono y fax, escritorios con sus 
respectivos archivadores y accesorios. Suministros de oficina. 
 
MATERIALES 
 
Se emplea cuchillos, guantes, mascarillas, gafas, zapatos industriales y uniformes, utensilios y 
químicos de limpieza. Adicionalmente, se utilizará otros materiales como palas, sillas, baldes, y 
demás herramientas que complementen el proceso productivo. 
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 VEHÍCULO:  
 
El camión se lo utilizará para el transporte de la materia prima desde Chinambí hasta el galpón 
ubicado en el sector de San Jerónimo de la parroquia San Pedro de la Carolina, cabecera parroquial 
Guallupe del cantón de Ibarra, a una hora de viaje como también para transportar la harina de orito 
a los diferentes clientes. 
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4.4 REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA 
 
Para llevar a cabo la actividad se requerirá contratar el personal que se detalla en la tabla que se 
presenta a continuación, el costo mensual de dicha plantilla asciende a USD. 6.284,19. 
 
Tabla# 36 
Mano de Obra 
 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD COSTO MENSUAL 
Mano de obra directa     
Lavador 1 412,64 
Peladores 4 1.650,56 
Picador 1 412,64 
Cargador-moledor-empacador 1 412,64 
Mano de obra indirecta     
Supervisor 1 489,78 
Chofer 1 449,88 
Personal administrativo     
Gerente 1 1.221,18 
Contador 1 822,23 
Guardia 1 412,64 
Costo Total Personal (mes)   $ 6.284,19 
      
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Los salarios considerados toman en cuenta los requerimientos legales. Se compensará a los 
trabajadores de acuerdo a su antigüedad, experiencia y eficiencia en sus labores desempeñadas.  
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4.5 REQUERIMIENTOS DE INSUMOS PRODUCTIVOS 
 
Los siguientes son los insumos principales que se requerirán para la producción: 
 
Tabla  # 37    
Insumos Productivos Mensuales 
 
Insumos Costo en USD Unidades Tipo 
Materia Prima, Orito 2.183,94 24.266  kilos variable 
Fundas     396,00 13.200 fundas variable 
Saquillos           132,00       132 unidades variable 
Energía eléctrica      120,00 mensual variable  
Agua      120,00   mensual variable 
Teléfono        60,00 mensual variable 
Combustible - diésel (transporte-camión)      150,00 mensual variable 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
Los insumos son de tipo variable de acuerdo a la producción y sus costos son moderados. 
 
4.6 SEGURIDAD INDUSTRIAL Y MEDIO AMBIENTE 
 
4.6.1 NORMATIVA DE PREVENCIÓN DE RIESGOS 
 
Se realizará un plan de análisis de riesgos. Éste debe contener un análisis de cada una de las etapas 
de producción. Desde la producción de orito en las plantaciones de Chinambí y otros sectores, 
hasta la entrega de harina de orito en los diferentes sitios de distribución a nivel nacional.  
 
Se realizará un plan de prevención de accidentes laborales que vaya acorde al actual Código del 
Trabajo y respete todos sus lineamientos.  
 
Es de importancia mencionar que todos los trabajadores deberán recibir la inducción de seguridad y 
riesgos que implica la actividad. Adicionalmente, cabe mencionar que todos los trabajadores 
contarán con la indumentaria necesaria para desempeñar la labor. 
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4.6.2 NORMATIVA AMBIENTAL 
 
Se tomarán medidas para controlar los siguientes factores que ponen en riesgo tanto el ambiente 
laboral como el ambiente natural que estará relacionado con la producción industrial de harina de 
orito.  
 
 Generación de ruido 
 Accidentes laborales 
 Generación de Desechos sólidos 
 
Se realizará un control de la cantidad de ruido que producirá el proceso industrial de fabricación de 
harina de orito. Se formarán estrategias de prevención de daños a la salud de los trabajadores.  
 
Por último, se controlará efectivamente la generación de desechos sólidos. Como se trata de 
desechos orgánicamente degradables en general, se realizará un plan de utilización de dichos 
desechos con el fin de evitar acumulaciones nocivas y, al mismo tiempo, generar una posible fuente 
de ingreso para el proyecto.  
 
La ejecución del presente proyecto no tendrá repercusión ambiental negativa, ya que el proyecto 
brindará Capacitación y Asistencia Técnica que permitan que se manejen adecuadamente los 
productos agrícolas en la planta, se impartirán criterios técnicos modernos para la identificación, 
evaluación y predicción de los posibles impactos de las actividades humanas sobre los recursos 
agrícolas y el medio ambiente, así: 
 
La ubicación, diseño y construcción de la procesadora del producto debe construirse alejada de 
lugares que sean focos de infección como basureros públicos y/o ríos muertos; pisos, paredes y 
techos deben estar construidos con materiales duros, lisos que no presenten aristas en las uniones y 
que sean completamente lavables y desinfectables.  
 
Deben poseer sitios de almacenaje adecuados tanto para materias primas, productos terminados 
como materiales de empaque y producto de limpieza y desinfección.  
 
Se debe contar con agua potable para todas y cada una de las etapas del proceso, la calidad 
higiénica del agua debe ser controlada en periodos adecuados de tiempo.  
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Diseñar, disponer de desagües y cañerías suficientes en buen estado para poder evacuar los 
efluentes y las aguas residuales sin que estas constituyan un riesgo para la inocuidad del producto. 
Además evitar el desarrollo de olores objetables. 
 
Los operarios en la cadena de producción deben tener su carné de salud otorgado por la entidad de 
salud competente luego de haber superado los exámenes clínicos y la evaluación médica 
correspondiente.  Además el personal debe ser formado para cumplir de modo habitual con los 
principios de higiene básicos.  
 
Limpieza y desinfección de equipos en todas y cada una de las instalaciones de producción desde 
la recepción de la materia prima hasta la entrega de producto terminado. Todos los equipos y 
utensilios deben estar diseñados y construidos con materiales de grado alimentario que facilite la 
obtención de un producto terminado de calidad y a la vez asegure la limpieza y desinfección 
eficaces.  
 
Se debe evitar el ingreso y anidamiento de cualquier tipo de roedores e insectos, con una 
infraestructura impermeable a todo este tipo de plagas, realizar controles periódicos de limpieza de 
los exteriores de la planta de producción. 
 
Todas las instalaciones deben tener una adecuada iluminación natural y/o artificial, ventilación 
para el control de temperatura y humedad, garantizando un trabajo eficaz.  
 
Contar con un sitio específico para la disposición, almacenaje y descarga de los desechos 
normales del proceso así como de los generados durante la higiene personal. 
 
Los basureros deben estar construidos de material lavable y deben permanecer con su respectiva 
tapa. 
 
No se ha considerado costos referidos a la mitigación de impacto ambiental, toda vez que las 
actividades estipuladas dentro del proyecto no conllevan a una alteración considerable del medio 
ambiente. Algunas actividades, como por ejemplo: las aguas residuales del proceso de lavado y el 
material de desechos, etc., tienen impacto negativo considerado con el grado de leve, por lo que no 
es necesario considerar gastos de mitigación de este impacto. 
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CAPITULO V.-  FINANCIERO 
 
5.1 SISTEMA DE COBROS Y PAGOS 
 
5.1.1 SISTEMA DE COBROS 
 
Al tener diversos tipos de clientes se manejará distintos tipos de cobros. En el caso de tiendas de 
barrio, ferias y pastelerías se pretenderá un sistema de pago en efectivo o mediante cheque al 
contado, sin embargo, se planea dar una línea de crédito de no más de 15 días a los clientes que 
cumplan adecuadamente y de manera puntual con sus pagos. En algunos casos la empresa se 
adaptará al sistema de pagos que tenga el cliente, por ejemplo en el caso de grandes supermercados, 
cada uno tiene una política de pago a sus proveedores. 
 
5.1.2 SISTEMA DE PAGOS 
 
Para pagar a los proveedores se utilizará un sistema de pago puntual al momento de realizar la 
compra. Al tratarse de un sector agricultor bastante informal y de escasos recursos, no tienen la 
costumbre de aceptar créditos en sus ventas. En el caso de materias primas como fundas y 
saquillos, igualmente se realizará pagos al contado puesto que los rubros de estos insumos no son 
muy elevados. Estos pagos se los podrá realizar y han sido contemplados dentro del modelo 
financiero. 
 
Una vez posicionado el producto en el mercado se solicitará a nuestros proveedores de materia 
prima como de materiales indirectos crédito de 60 días con el fin de tener liquidez. 
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Tabla # 43 
Cálculo del Costo Unitario (kilos) 
CONCEPTO CANTIDAD MEDIDA  VALOR  
COSTO 
UNITARIO 
COSTOS DE PRODUCCION Y VENTA         
MATERIA PRIMA DIRECTA:         
Orito 1102,94118 kg 99,2647062 0,0900000000 
MANO DE OBRA DIRECTA:         
lavador  1 kg/día 412,64 0,0170057696 
pelador 4 kg/día 1650,56 0,0680230786 
picador 1 kg/día 412,64 0,0170057696 
cargador - moledor-empacador 1 kg/día 412,64 0,0170057696 
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN:         
Materia Prima Indirecta:         
Fundas 600 unidades 18 0,0163199999 
saquillos 6 unidades 6 0,0054400000 
Mano de Obra Indirecta:         
supervisor 1 kg/día 489,78 0,0201848727 
chofer 1 kg/día 449,88 0,0185405090 
Gastos de fabricación:         
Energía eléctrica 840 kW. 120 0,0036266667 
Agua 120 m3. 120 0,0036266667 
Teléfono 600 min. 60 0,0018133333 
Depreciación. Muebles y enseres 10% anual 24,5 0,0000617037 
Depreciación. Maquinaria y equipo 10% anual 826,4 0,0020813037 
Desgate de menaje 12% anual 48 0,0001208889 
Depreciación edificio- galpón 5% anual 1150 0,0028962963 
Depreciación vehículo 20% anual 3400 0,0085629629 
Amortización gastos de constitución 20% anual 1200 0,0030222222 
Gastos Administrativos:         
Gerente 1 kg/día 1221,18 0,0503274180 
Contador  1 kg/día 822,23 0,0338858423 
Guardias 1 kg/día 412,64 0,0170057696 
Gastos de Distribución y Venta:         
Combustible (diésel) 145,631068 galones 150 0,0061818182 
Publicidad   global 8000 0,0201481481 
COSTO TOTAL       0,4228868097 
IMPREVISTOS (2% DEL COSTO TOTAL)       0,0084577362 
VALOR TOTAL POR KG DE ORITO       0,4313445459 
VALOR RELAC. Kg. ORITO/Kg. HARINA ORITO   3,676470588  
VALOR TOTAL POR KG DE HARINA DE ORITO     
 
1,5858255364 
COSTO DE VENTA UNITARIO       1,8000000000 
INGRESO UNITARIO POR VENTAS 300     0,2141744636 
 
                                                                  Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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Tabla  # 44 
Cuadro de Costos Anuales 
RUBROS 
COSTOS 
FIJOS 
COSTOS  
VARIABLES 
COSTOS 
TOTALES 
COSTOS 
VARIABLES 
UNITARIOS 
MATERIA PRIMA DIRECTA:         
Orito   26205,88244 26205,88244 0,0900000000 
MANO DE OBRA DIRECTA:         
lavador    4951,68 4951,68 0,0170057696 
pelador   19806,72 19806,72 0,0680230786 
picador   4951,68 4951,68 0,0170057696 
cargador - moledor-empacador   4951,68 4951,68 0,0170057696 
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN:         
Materia Prima Indirecta:         
Fundas   4752 4752 0,0163199999 
saquillos   1584 1584 0,0054400000 
Mano de Obra Indirecta:         
supervisor   5877,36 5877,36 0,0201848727 
chofer   5398,56 5398,56 0,0185405090 
Gastos de fabricación:         
Energía eléctrica   1440 1440 0,0036266667 
Agua   1440 1440 0,0036266667 
Teléfono   720 720 0,0018133333 
Depreciación. Muebles y enseres 24,5   24,5   
Depreciación. Maquinaria y equipo 826,4   826,4   
Desgate de menaje 48   48   
Depreciación edificio- galpón 1150   1150   
Depreciación vehículo 3400   3400   
Amortización gastos de constitución 1200   1200   
Gastos Administrativos:         
Gerente 14654,16   14654,16   
Contador  9866,76   9866,76   
Guardias 4951,68   4951,68   
Gastos de Distribución y Venta:         
Combustible(diésel)   1800 1800 0,0061818182 
Publicidad   8000 8000 0,0201481481 
SUBTOTAL COSTO FIJO 36121,50       
IMPREVISTOS (2% DEL SUBTOTAL COSTO 
FIJO ) 722,43   722,43   
TOTAL COSTO FIJO 36843,93       
SUBTOTAL COSTO VARIABLE   91879,56244     
IMPREVISTOS (2% DEL SUBTOTAL COSTO 
VARIABLE )   1837,591249 1837,591249 0,006070989 
TOTAL COSTO VARIABLE   93717,15369     
TOTAL COSTO FIJO MAS VARIABLE (COSTO 
TOTAL)     130561,0837   
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO POR KG 
DE ORITO       0,3109933915 
VALOR RELACIÓN  Kg. ORITO / Kg.  HARINA 
DE ORITO   3,676470588  
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO POR KG 
DE HARINA DE ORITO     
 
1,143358057 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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5.3 INVERSIONES 
 
Las inversiones necesarias ascienden a USD. 77.843,69 se encuentran consolidadas en activo 
circulante y activo fijo, y son las siguientes: 
 
Tabla  # 45     
Inversiones 
 
Inversiones Necesarias 
Activo Fijo $ 50.409,00   64.76% 
Activo Corriente $ 21.434,69 27.54% 
Activo Diferido $ 6.000,00  7,70% 
Total Inversión $ 77.843,69 100,00% 
 
 Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
El monto total de la inversión es moderado para la iniciación de un proyecto de carácter productivo 
y social, reconociendo entornos estratégicos que deben ser compatibilizados, tales como la 
participación deseada en el mercado, el respeto de la coherencia de productos producidos y 
ofrecidos, las metas de crecimientos, etc. 
 
 
5.3.1 ANÁLISIS DE INVERSIONES 
 
En la siguiente tabla se presentan desglosados los rubros de inversión:  
 
Tabla # 46 
Análisis de la Inversión 
 
DESCRIPCIÓN 
VALOR  
USD 
Muebles y Enseres   
Mesas $ 175,00  
Menaje $ 400,00  
Sillas $ 70,00  
Total Muebles y Enseres $ 645,00  
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Maquinaria y Equipo   
Carretillas $ 120,00  
Molino industrial $ 2.644,00  
Emplasticadora y selladora $ 3.000,00  
Computador $ 500,00  
Cosedora de costales $ 2.000,00  
Total Maquinaria y Equipo $ 8.264,00  
Terreno $ 1.500,00  
Galpón $ 23.000,00  
Gastos de Constitución e intangibles      $ 6.000,00 
Vehículo $ 17.000,00  
Inversión Inicial Capital de Trabajo: $ 21.434,69  
Materia Prima de Orito necesaria para 2 primeros 
meses 
$ 4.559,82  
Salarios para 2 primeros meses $ 12.568,38  
Gastos para 2 primeros meses $ 4.306,49  
Total Inversión Inicial $ 77.843,69  
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
El cuadro describe la inversión necesaria en cada una de los campos para poder realizar  sin 
contratiempos el ciclo productivo.  
11
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5.4 PLAN DE FINANCIAMIENTO 
 
5.4.1 EL COSTO DEL PROYECTO Y SU FINANCIAMIENTO 
 
El plan de financiamiento será manejado con 2 fuentes; la primera será con Fondos propios, los 
cuales ascienden a USD. 23.353,11 (corresponde a un 30%) y será completa la inversión 
gestionando recursos ajenos, mediante un crédito a largo plazo que alcanza los USD. 54.490,58 
(corresponde a un 70%). 
 
Tabla # 48 
Plan de Financiamiento 
 
 DESCRIPCIÓN Valor en USD % 
I. Inversiones  
 Activo Fijo     50.409,00 64,76% 
 Activo Diferido  6.000,00 7,70% 
 Activo Corriente 21.434,69 27,54% 
Total Inversión 77.843.69 100% 
II. Financiamiento     
 Fondos Propios 23.353,11 30% 
Préstamo a largo plazo 54.490,58 70% 
Total 77.843,69 100%  
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
El financimiento está de acuerdo a las posibilidades reales económicas de inversión con recursos 
propios y de endeudamiento de los inversionistas dentro del marco legal. 
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Tabla # 49 
TASA MÍNIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO 
 
 
 
 
  
CONCEPTO MONTO DE LA INVERSIÓN % COSTO PONDERACIÓN 
Fondos Propios   23.353,11 30,00% 4,53% 1,36% 
Financiamiento 54.490,58 70,00% 11,20% 7,84% 
Costo de Capital       9,20% 
Inflación       6,12% 
Riesgo de la Inversión        0,56% 
T M A R      15,88% 
 
Fuente: Investigación 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
 
La TMAR se calculó de la siguiente manera: 4,53%  es el valor de la tasa que se podría invertir los 
fondos propios en el Sistema Financiero, 11,20% es el valor de la mejor  tasa activa encontrada en 
el Sistema Financiero para proyectos de producción, 6,12% es el valor de la inflación del país en el 
año 2012; y, adicionalmente sumamos el riesgo de la inversión por una tasa de 0,56% (9,20% x 
6,12%). 
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5.4.4 FLUJO DE FONDOS 
 
El flujo de fondos  hace referencia a los recursos de la empresa generados por su propia actividad, 
se obtiene sumando el beneficio neto ordinario y las amortizaciones del ejercicio. El flujo de caja  
es una herramienta que nos permite establecer de donde se obtienen los recursos monetarios y en 
donde se van a invertir dichos recursos monetarios, por medio de un examen de las inversiones 
realizadas y decisiones del financiamiento que se hayan tomado. 
 
El flujo de caja tiene los siguientes propósitos: 
 
o Proveer información sobre los ingresos y desembolsos del efectivo de la empresa. 
o Evaluar la habilidad para generar dinero a través de sus operaciones normales. 
o Evaluar el potencial de pago de las obligaciones, dividendos y las necesidades de financiamiento 
externo. 
o Evaluar los efectos de la posición financiera de la empresa en cuanto a transacciones de 
financiamiento y de inversión. 
o Informar sobre los cambios en la situación financiera en términos de liquidez. 
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5.5 EVALUACIÓN 
 
5.5.1 VALOR ACTUAL NETO 
 
El Valor Presente Neto (VPN) es el método más conocido a la hora de evaluar proyectos de 
inversión a largo plazo.  El Valor Presente Neto permite determinar si una inversión cumple con el 
objetivo básico financiero: MAXIMIZAR la inversión.  El Valor Presente Neto permite determinar 
si dicha inversión puede incrementar o reducir el valor de las PYMES.   
 
El Valor Actual Neto (VAN),  diferencia entre los valores presentes de ingresos y gastos derivados 
de una inversión. Este indicador  muestra el monto de beneficios reales que tendrá el proyecto ante 
la inversión y considera el valor cronológico del dinero, como su costo de rentabilidad (tasa de 
redescuento). 
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5.5.4 RELACIÓN BENEFICIO COSTO  
 
La relación beneficio/costo (R B/C) es un coeficiente que tiene mucha concordancia con el VAN, 
porque si el VAN es positivo la relación beneficio/costo siempre será mayor que 1, si el VAN es 
negativo la relación beneficio/costo será menor que 1, en consecuencia define en función de sus 
resultados la conveniencia o inconveniencia de implementar el proyecto. 
 
FÓRMULA DE LA RELACIÓN BENEFICIO COSTO 
La fórmula que se utiliza es:  
 
Dónde:  
B/C = Relación Beneficio / Costo  
Vi = Valor de la producción (beneficio bruto)  
Ci = Egresos (i = 0, 1,2, 3,4...n)  
i = Tasa de descuento  
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5.5.5 DECISIÓN FINANCIERA 
 
Tabla   # 61 
Decisión Financiera 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
INDICADOR SIGNIFICADO DECISIÓN 
Valor Actual Neto VAN El VAN del Proyecto es mayor a uno Acepto 
Tasa Interna de La TIR del Proyecto es superior a la Acepto 
Retorno tasa de descuento aplicado del 15,88 %  
Coeficiente de relación El coeficiente de relación B/C del Acepto 
Beneficio / Costo proyecto es superior a 1  
Saldo Inicial de Caja No existe déficit en el saldo final de caja 
en la trayectoria de todo el proyecto 
Acepto 
Apalancamiento inicial El nivel de apalancamiento es el 
adecuado, cuya estructura es: 30% de 
aporte empresarial, 70% de 
financiamiento 
Acepto 
Utilidad  Neta El proyecto presente Utilidad Neta a Acepto 
 partir del primer periodo, el mismo  
 que va de la mano con el flujo de caja  
 proyectado.  
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CAPITULO VI.-  CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
La investigación expuesta concluye con la descripción de varios aspectos significativos de los 
resultados obtenidos a lo largo del proceso investigativo. 
 
De esta manera se concluye el trabajo investigativo esperando que esta información sirva de 
referencia para futuras investigaciones y que las sugerencias propuestas sean tomadas en cuenta.  
 
6.1 CONCLUSIONES 
 
 Existe una tendencia a crecer y desarrollar una planta productora de harina de orito en el 
Ecuador; situación que favorece al desarrollo del proyecto. 
 
 Este sector tiene varias modalidades complementarias de la actividad agrícola que son 
potencialmente sustentables y su manifestación de mayor demanda. 
 
 En el área de influencia del proyecto, presenta características relevantes para la práctica de 
la implementación de una planta productora de harina de orito, además se encuentra como 
una de las prioridades para la gestión y promoción en el Plan Estratégico de establecer este 
proyecto en la Comunidad de Chinambí. 
 
 El proyecto a pesar de que presenta ventajas comparativas se prevé que tendrá un 
posicionamiento sólido a mediano plazo.   
 
 Para la organización del proyecto se propone una estructura plana, puesto que en todos los 
niveles la misión será trabajar en conjunto para el cumplimiento de los objetivos y el 
principal será precisar el mercado de comercialización y consumo de la harina de orito. 
 
 La ejecución del proyecto no generará impactos negativos al ecosistema, ni a la cultura 
local, puesto que se trabajará sobre una base de protección de todos los recursos naturales y 
culturales del sector, tratando en lo posible de evitar afectaciones negativas en cada una de 
los procesos de la presentación de servicios.   
 
 Los desechos generados en cada una de las actividades pueden ser destinados para la 
preparación de abono orgánico, de esta manera optimizaríamos los recursos.  
 
 El capital de inversión requerido para la ejecución del proyecto es de 77.843,69 dólares; de 
los cuales 23.353,11 dólares son aportes en efectivo y 54.490,58 dólares son recursos 
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financiados. Por tratarse de una propuesta nueva y con varios componentes, el capital 
requerido es moderado, esto hace que los costos de los recursos a financiarse sean también 
moderados y por ende el costo de producción.    
 
 Los indicadores financieros demuestran que esta propuesta es viable, por cuanto la Tasa de 
Retorno es superior a la TMAR del 15,88%, el periodo de recuperación es a mediano 
plazo, el análisis del VAN es positivo; y, la Relación Beneficio / Costo demuestra que los 
ingresos esperados superan a los costos del proyecto: Los resultados obtenidos son los 
siguientes:  
 
TIR = 26,39% 
VAN  =  $  41.687,94 
R B/C =  1.06 
PRI =  6 años 2 meses 13 días aproximadamente 
 
 Otro aspecto importante en la ejecución del presente proyecto, constituye la generación de 
empleo directo e indirecto y la creación de negocios complementarios, situación que 
permite dinamizar la economía local, posibilitando a la vez el bienestar de todos los 
habitantes del sector.  
 
 Podemos concluir que es un proyecto viable y nos permite obtener buenos beneficios 
cumpliendo siempre con los objetivos y metas propuestas. 
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6.2 RECOMENDACIONES  
 
  Se recomienda poner en práctica este tipo de proyecto para el crecimiento y desarrollo 
local, favoreciendo a la economía regional y nacional. 
 
 Se invita a emprender una campaña de promoción de la harina de orito para un 
posicionamiento sólido en el mercado nacional como internacional. 
 
 A fin de garantizar el éxito del proyecto se recomienda una comprensión de la demanda y 
de las expectativas del consumidor ofertando el producto de una manera efectiva; y 
ofreciendo al consumidor calidad en el producto.  
 
 Para salvaguardar los activos fijos de los problemas sociales y políticos que se vive con el 
vecino país Colombia, se recomienda contratar un seguro que garantice la inversión al 
momento de ejecutar el proyecto.  
 
  Considerando que la oferta de los recursos naturales del área de implementación, depende 
en un alto porcentaje de la calidad y cantidad de los mismos, se recomienda mantener una 
armoniosa interacción entre el desarrollo de la actividad y el medio ambiente que le rodea, 
a fin de minimizar los impactos y maximizar los beneficios; garantizando a la vez la 
permanencia de la actividad económica en el área.  
 
  Es evidente que la evolución de las tecnologías permitirán en un futuro encontrar entornos 
donde las actividades se desarrollen a través de nuevas formas y técnicas,  por este motivo 
debemos irnos tecnificando y expandiendo nuevos conocimientos.    
 
 Finalmente se recomienda trabajar con una recurso humano que tenga experiencia en las 
diferentes áreas y que se sientan comprometidos con el manejo de los recursos 
productivos, financieros y económicos existentes. 
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Anexo # 7 
Informe de laboratorio, análisis de la harina de orito 
 
 
Fuente: Investigación, información LABOLAB 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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Anexo # 8 
Proforma de molino de cribas 
 
 
Fuente: Investigación realizada 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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Anexo # 9 
Formato de la Encuesta realizada 
 
ENCUESTA 
 
La encuesta debe ser realizada a madres de familia entre 15 y 64 años de edad: 
 
Edad      
 
 
Nivel de ingresos: 1.- Entre USD.  800 - 1.400                                                        
      
2.- < =USD.  800                          
 
 
Sector donde vive: 1.-  Sur                                          
         
2.-  Norte 
       
3.-  Centro                                                    
 
   4.-  Valles 
 
 
1. ¿Conoce  Usted la harina de plátano?  
  
SI   NO 
 
 
2. ¿Ha consumido la harina de plátano?  
 
SI                        NO       
 
 
3. ¿Cada que tiempo Usted consume (come/bebe)  la harina de plátano? 
 
Una vez al año  
 
Una vez al mes 
 
Una vez a la semana 
 
Dos veces a la semana  
 
Más de dos veces a la semana 
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4.-  ¿Consumiría harina de orito para actividades de cocina en su hogar?        
                                                                                                                       
SI                    NO 
 
 
5.- ¿Cuál de los siguientes productos Ud. Elaboraría con la harina de orito? 
 
1.- Coladas 
  
 
 2.-Pasteles 
 
6.- ¿Qué característica principal busca Ud. cuándo compra harina? 
 
1.-Económica 
 
2.- Calidad  
  
 3.- Sabor 
  
 4.- Nutrición  
 
 
7.- ¿Estaría dispuesto Ud. a pagar 1 USD. por una presentación de 500 gr. de Harina de 
Orito? 
 
 SI     NO  
 
 
 
Fuente: Investigación, encuesta realizada. 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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Anexo # 10 
 
Molino de cribas 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Intrnet 
Elaboración: Freddy Jiménez y  Maritza Machado 
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